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BİLİNDİĞİNDE 
TARİH YAZARSINIZ. 


Bu saat, bir tanık. Merkez Kort'taki 
heyecan verici rekabetin ve tarihi 
galibiyetlerin tanığı. Rolex ve 
Wimbledon arasındaki 40 yıllık 
meşhur ortaklığı onurlandıran 
isimlerin bileğinde hep o vardı. 
Sadece zamanı göstermez. Tarihi 
de anlatır. 
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Şok, Dijital 
Dönemeci 
Tamamladı 


ŞULE LALELİ 
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Yeni Nesil 
CFO'lar 
Dönemi 


ŞULE LALELİ 


Yapı Kredi'nin 
2020 
Vizyonu 


AYFER YILDIZ 


Yeşil 
Sahalardan 
Yatırıma 


KEREM ÖZDEMİR 


Dijitalleşme ve analitik 
alanlarda CFO'lar artık çok 
daha aktif. Robotik, yapay 
zekaiyiden iyiye CFO'ların 
dünyasında yer alıyor artık. 
CFO Summit ve değerlen- 
dirmeler... 


3D 


GE Sağlıkta 
Liderliğe 
Oynuyor 


ŞULE LALELİ 


Geleceğin bankacılık mode- 
lini bugünden inşa etmeye 
hazırlanan Yapı Kredi, 2020 
vizyonunu müşteri ve tek- 
noloji odağıyla oluşturmuş. 
Yapı Kredi CEO'su Gökhan 
Erün, hedefleri anlatıyor. 


1lo 


Kiler GYO, 
Iki Yeni Projeye 
Odaklandı 


AYFER YILDIZ 


Gökhan İnler'in 
futbolculuktan 
yatırımcılığa uzanan 
yolculuğunda en 
önemli kozu şimdiye 
kadarki deneyimlerinin 
oluşturduğu temeli. 


İz 


Sermayenin 
Perakendeyle 
Dansı 


PHIL WAHBA 


ŞOK Marketler, her gün 

üç yeni mağaza açarak 
2017'de81lilde 5 bin 100 
mağaza sayısına ulaştı. 
Çalışan sayısını ise 24 bine 
yükseltti. Halka arz sonrası 
neler olacak? 


ILE 


GE Sağlık, dünyada var 
olan sağlık hizmet- 
lerine rahat erişim, 
yüksek kalitede ve 
uygun maliyette sağlık 
hizmeti alabilme ihti- 
yacını karşılıyor. 


JHE 


2.7 milyarliralık beş projesi 
devam eden Kiler GYO, bu 
yıl Kartal ve Beylikdüzü'nde 
iki yeni proje geliştirmeyi 
planlıyor. Kiler Holding Yö- 
netim Kurulu Başkanı Nahit 
Kiler hedeflerini anlatıyor. 


lie 


Girişim sermayesi son yıl- 
larda perakende sektörüne 
ciddi yatırım yaptı; bu yöne- 
lim bazı markaları destek- 
lerken, bazılarını ise batırdı. 
Yatırımcılar, perakendeyi 
nasıl şekillendiriyor? 


id 


FORTUNETURKEY.COM // HAZİRAN 2018 


OVERSEAS 


ANINVITATION 
TO TRAVEL 


—a OVERSEAS 
CHRONOGRAPH 


VACHERON CONSTANTIN 


GENEVE, DEPUİS 1755 


İrili) 


İstinyePark AVM - *90 (212) 345 0101 


HAZİRAN 2018, SAYI 129 


13» Kur hareketleri 


borçluyu zorluyor 

Bankacılık sistemindeki tahsili 
gecikmiş alacakların yüzde 40'ına 
yakınını varlık yönetim şirketleri 
üstlenmiş durumda. Varlık yönetim 
şirketleri yaklaşık 10 yılda 21.1 milyar 
TL'lik bireysel, 16.5 milyar TLlik ticari/ 
KOBİ'nin tahsili gecikmiş alacağını 
satın aldı. Son dönemde ise ticari/ 
KOBİ segmentindeki tahsili gecikmiş 
alacak oranında artış bekleniyor. 
AYFER YILDIZ 


18» Motosiklet zevki 

yarım kaldı 

Hızlı kentleşme ve yoğun trafik 
yüküyle birlikte, iki tekerlekli araçların 
kullanımının artması bekleniyor. 
2006'da uygulanmaya başlanan ÖTV 
ve motosiklet başına 300 dolara 
ulaşan koruma fonu, sektöre derin 
darbe vurdu. 

EZGİ DİLEKÇİ 


31» Nereye gideceksin? 

Sonu Gole biten bu ezber bozan 
inovasyonlar, ürün ve hizmetlerin 
mobilizasyonunun şirketlerin kaderini 
belirleyeceğini gösteriyor. Bu konu 
yönetim kurullarında 'on the go" 
dönüşümü olarak tartışılmaya başladı 
bile. KEREM ÖZDEMİR 


38» Daha güvenli denizlere 
Deniz trafiğinin oldukça yoğun 

ve taşınan kişi sayısının iç 
hatlarda 164 milyonu bulduğu 
Türkiye'de, sigortalı deniz aracı 
sayısının oranı ise bir hayli düşük. 
Denizlerde kusurlu dolaşan 
teknelerin kusurlarında yüzde 90 
iyileşme sağlayan Türk P&I, kaza 
gerçekleşmeden önlemler alınması 
yönünde toplumsal çalışmalarıyla 
dikkat çekiyor. BEGÜM NUR ALKIŞ 


46 > SUOZ Enerji Yunanistan'ın 
güneşini Türkiye'ye taşıyor 

SUOZ Enerji Yunanistan'da güneş 
enerjisi hücre üretim tesisi 

satın aldı. Hücre üretim birimini 
Türkiye'ye taşıyarak bir ilke imza 
atacak olan şirketin CEO'su Berk 
Uçuran Çiller, bu üretim modeliyle 
rekabet avantajı sağlamayı 
hedefliyor. ANAHİD HAZARYAN 


50» Tedariğin yarısını 
kadınlardan alacak 

BigChefs, toplam tedariğinin yüzde 
10'unu yerel kadın girişimcilerden 
almaya başladı. 2021'de bu 

oran yüzde 50'ye çıkarılacak. 
Gamze Cizreli, kadınların çalışma 
hayatındaki yerini artırmak 
istediklerini söylüyor. AYFER YILDIZ 


56 » Yerel düşünüp, 

inovatif yaklaşıyor 

Yeni yatırımlarla dünya devleri 
arasına girmeyi hedefleyen Hayat 
Kimya, globaldeki başarısını yereli 


iyi takip etmek ve duygusal bağ 
kurmak mottosu üzerine kurguluyor. 
Bu sürecin en büyük destekçisi 

ise iyi yapılmış gözlemler... Hayat 
Kimya Tüketici Grubu Strateji ve 
Pazarlama'dan Sorumlu Başkan 
Yardımcısı Aysel Aydın, gözlemleri 
birebir gerçekleştiren kişi olarak bu 
sinerjiden doğan yeni ürünleri ve 
gelecek hedeflerini anlatıyor. 

ŞULE LALELİ 


77» Montblanc: Entelektüel lüks 
Kalemleriyle ünlü Montblanc saat, 
çanta ve aksesuvarlarıyla lükste bir 
bütün oluşturuyor. “Küçük Prens” 
kitabına atfen özel bir kalem serisi 
hazırlayan marka, akıllı kâğıdı ve akıllı 
saatiyle teknolojiyi de kucaklıyor. 
ANAHİD HAZARYAN 


84 > Denizlerin ötesine yolculuk 

Valiz açıp kapatma ve taşıma 

derdinin olmadığı cruise seyahatleri 
için cruise firmaları birbirinden 

farklı konseptlerde hizmet vererek 

her kesimden ziyaretçiye tatil için 
alternatif oluşturuyor. Sundukları 
hizmetler ile dikkati çeken firmalardan 
bazılarını Fortune okuyucuları için 
derledik. BEGÜM NUR ALKIŞ 


82» Stil ve gusto: Alaçatı 

Tasting Alaçatı, Ege Yarımadası'nın 
dünya seyahat literatürüne ve 
gezginlerin ajandasına girebilecek mi? 
ŞULE LALELİ 
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RICLHARD MİLLE 


A RACING MACHINE ON THE WRIST 


CALIBER RM 030 


RICHARD MILLE BOUTIGUE ISTANBUL 


Mim Kemal Öke Cad. No: 35 Nişantaşı 
190212232 7770 


www.richardmille.com 


TİBARU EKONOMİ İCİN. 


MERHABA, Türkiye olağanüstü bir dönemden geçiyor. Gündemdeki 
konular değişken. Özellikle dolar, faiz ve borsada gözlenen hareketler 
kriz dönemlerindeki dalgalanmaların boyutlarının ne kadar yüksek 
olduğunu gösteriyor. Dolar kuru yıla 3,78'den başladı. Mayıs ayının 
ikinci yarısına gelindiğinde 4,90ları test etti. Morgan Stanley 
Ekonomisti Ercan Ergüzel ve Stratejist James Lord, 8-9 Mayıs 
Türkiye ziyareti sonrasında yayınladıkları notta, hem bölgede hem 
Türkiye içinde yüksek seyreden politik belirsizlikler nedeniyle 
yatırımcıların Türkiye piyasalarına olan güveninin zayıf devam 
edeceği yönünde değerlendirmede bulundular. Seçim takvimi ile 
birlikte piyasaların ne kadar zor bir dönemden geçtiğini söylemek 
mümkün. 

İşte tam da böyle bir dönemde duayen bankacı, Türkiye İş Bankası 
Yönetim Kurulu Başkanı Ersin Özince ile bir araya geldik. Özince'nin 
gündeme dair değerlendirmeleri altın değerinde. Türkiye'nin en 
önemli sorununun döviz talepli ekonomik model seçmesinden 
kaynaklandığını söylerken, “Ekonomi yönetimi bağımsız, rasyonel, 
itibar sahibi, istikrar ve güven uyandıracak şekilde teşkil edildiğinde 
fiyatlar istikrar kazanır” öngörüsünde bulunuyor. Finans Editörümüz 
Ayfer Yıldız ile beraber Özince'nin gündeme dair altını çizdiği 
konuları siz değerli okuyucularımız için kaleme aldık. 

Haziran sayımız için Türkiye'den önemli başlıkları hazırlarken, 
Fortune ABD'nin ele aldığı ilginç haberlerden birini sayfalarımıza 
taşıdık. Girişim sermayesi son yıllarda perakende sektörüne ciddi 
yatırım yaptı. Bu yönelim bazı markaları desteklerken, bazılarını 
ise batırdı. Batan markaların büyük bir bölümü tanıdık gelecektir 
çünkü çoğu Türkiye'de büyük perakendenciler olarak uzun süre 
kendilerinden bahsettirdiler. Haber yatırımcıların perakende 
mağazalarını nasıl şekillendirdiklerini mercek altına alıyor. 

Artık sektörün aşina olduğu, Fortune okuyucularının da takip 
ettiğini düşündüğümüz Fortune Türkiye ve DataExpert işbirliğiyle 
hazırlanan Türkiye'nin “En Etkin 50 CFO” listesinin büyük 
buluşması mayıs ayında gerçekleşti. Dijitalleşme ve analitik alanlarda 
CFOTarın aktif rolü bir kez daha öne çıktı. Robotikleşme, yapay 
zeka artık CFOTarın dünyasının da kapsama alanında. “Yeni nesil” 
dijital CFOarın hakimiyetinin başlayacağı dönem uzak değil. CFO 
Summit'e damgasını vuran panel ve sunumların zengin içeriğini 
sayfalarımızda bulabilirsiniz. 

Şimdiden keyifli okumalar.. 


CÜNEYT TOROS 
FORTUNE TÜRKİYE YAYIN DİREKTÖRÜ 


infomfortuneturkey.com 
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Kendine farklı bir yatırım yap. 
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TÜRKİYE 
VE 
DÜNYA 


Kur hareketleri 
borçluyu zorluyor 


Bankacılık sistemindeki tahsili gecikmiş alacakların 
yüzde 40'ına yakınını varlık yönetim şirketleri 
üstlenmiş durumda. Varlık yönetim şirketleri 
yaklaşık 10 yılda 21.1 milyar TL'lik bireysel, 16.5 
milyar TL'lik ticari/KOBİ'nin tahsili gecikmiş 
alacağını satın aldı. Son dönemde ise ticari/KOBİ 
segmentindeki tahsili gecikmiş alacak oranında 
artış bekleniyor. Ayfer Yıldız 


- BRİÇ 


FORTUNE 


FİNANS BANKACILIK SEKTÖRÜNDE kredilerin 
GSMH'ya oranı 2002 yılında yüzde 15 


iken, geçen yıl bu oran yüzde 68'e yükseldi. Kre- 
di mevduat oranı ise yüzde 120'lerde bulunuyor. 
Sektörün verdiği kredilerin yüzde 78'ini kurumsal 
krediler oluşturuyor. Yüzde 22'si ise bireylere konut 
ve ihtiyaç kredisi olarak kullandırılmış. Sektörde 
tahsili gecikmiş alacakların oranı ise yüzde 2.9'larda. 
Son dönemde büyük şirketlerin yeniden yapılandır- 
ma için bankalara başvurmasıyla gözler bankacılık 
sistemine çevrildi. 

Türkiye Bankalar Birliği Başkanı Hüseyin Aydın, 
borcunu ödemeye niyetli olanlarla yapılandırma >> 
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BRİFİNG 


>> yaptıklarını belirte- 
rek, yapılandırılan alacak 
toplamının 78 milyar TL, 
bunun da toplam kredilere 
oranının yüzde 3.8'ler- 

de olduğunu söylüyor. 
Bankalar Birliği tarafından 
yapılan açıklamada da şöy- 
le denildi: “Yakın dönemde 
ABD'de faiz oranlarının 
yükselme, dünyada petrol 
ve emtia fiyatlarının artış 
eğiliminde olması yanında 
uluslararası ve bölgesel 
politik risklerin artması, 
gelişmekte olan ülkeleri 
olduğu gibi ülkemizi de et- 
kiliyor. Bankacılık sektörü 
büyümenin sağlıklı olarak 
sürdürülmesine destek 
olacak yapıda ve güçtedir. 
Toplam kredilere oranı 
yüzde 3,8 olan yapılan- 
dırılan kredilerin tahsilat 
oranı yüzde 80'e yakındır. 
Sorunlu kredilerin yüz- 

de 75'i için özel karşılık 
öngörülmedik riskler 


için ise makul düzeyde 
genel karşılık ayrılmıştır. 
Hükümetimiz başta olmak 
üzere ilgili tüm kurumlarla 
yakın istişare ve işbirliği 
sayesinde, beklenmedik 
durumlarda aracılık işle- 
vini sağlıklı olarak yerine 
getiren bankacılık sektörü, 
büyük ölçüde uluslararası 
gelişmelerin neden olduğu 
son dönemdeki zorlu sü- 
reçten kaynaklanan riskleri 
de doğru yöneterek pozitif 
görünümünü koruyacak 
kabiliyettedir.” 

Bankacılık sektörünün 
ve yetkili kurumların 
yakından takip ettiği 
yeniden yapılandırmanın 
amacı kurumların ekono- 
miye katkılarının devam 
etmesinin sağlanması. 

Peki tahsil edilemeyen 
borçlarda durum nedir? 
Bankaların tahsili gecik- 
miş alacaklarını satın alan 
varlık yönetim şirketlerinin 


BU YIL BANKALARIN 8-9 MİLYAR TL'LİK GECİKMİŞ 
ALACAĞI SATMASI BEKLENİYOR 


Krediler 
Yıl (milyon TL) 
2009 ŞİŞİ 
2010 526 
2011 683 
2012 795 
2013 1.047 
2014 1.241 
2015 1.485 
2016 1.734 
2017 2.098 
2018* 2.196 


Tahsili gecikmiş Satılan tahsili 
alacaklar (o gecikmişalacak 
(milyar TL) (milyar TL) 
el) 0.9 
19.9 3.0 
MEZ JLei 
23.4 3.0 
29.6 31 
36.4 6.0 
47.5 Ji) 
58.2 6.4 
63.9 6:5) 
65.7 1.6 


*Krediler ve tahsili gecikmiş alacaklar Mart 2018 itibariyle, satılan tahsili 


gecikmiş alacaklar Nisan 2018 itibariyle. 


Kaynak: BDDK 


portföy satın alma iştahı 
nedir? Bu yıl ne kadarlık 
bir portföy satın alacaklar? 
Bu konuyu Varlık Yönetim 
Şirketleri Derneği Yönetim 
Kurulu Başkanı Selçuk 
Tuncalı'ya sorduk. 


FONLAMA MALİYETLERİ ARTTI 
Doğru fiyat olduğu sürece 
portföy satın alma iştah- 
larının olduğunu belirten 
Tuncalı, önümüzdeki 
dönemin zor olacağına 
dikkati çekiyor. Bunun 
da fonlama maliyetle- 
rinin artması ve politik 
belirsizliklerin ekonomide 
yarattığı endişelerden kay- 
naklanacağını kaydediyor. 
Çünkü özellikle kurlardaki 
dalgalanma hareketlerinin 
arttığı bu dönemlerde tah- 
silat yapmak zorlaşıyor. 
Tuncalı'ya göre, önü- 
müzdeki dönemde ticari 
ve KOBİ tarafında banka- 
lardaki sorunlar artabilir. 


Varlık Yönetim 


Şirketleri Derneği 
Yönetim Kurulu 
Başkanı Selçu 

Tunga 


Varlık yönetim şirketleri, 
2009 yılından bu yana 
bankalardan 38 milyar 

TL tahsili gecikmiş alacak 
satın aldılar. Bunun 21 
milyar TL'sini bireysel, 17 
milyar TL/sini ise kurum- 
sal ve KOBİ kredileri oluş- 
turuyor. Bankaların portfö- 
yünde ise 65 milyar TLlik 
tahsili gecikmiş alacak 
bulunuyor. Geçtiğimiz yıl 
bankalar portföylerindeki 
8.5 milyar TLlik tahsili 
gecikmiş alacağı varlık 
yönetim şirketlerine sat- 
mışlar. Selçuk Tuncalı, bu 
yılki satışın da geçen yılki 
rakamlara yakın olmasını 
beklediklerini kaydediyor. 
Bu arada, geçen yıl kamu 
bankalarının da satış 
yapabilmesi için mevzuat 
çıkmıştı. Tuncalı, bu yıl 
kamu bankalarının da satış 
yapabileceğini söylüyor. 
Kamu bankalarının tahsili 
gecikmiş alacak tutarının 
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ye 


1e1 Bankacılık 


an. 


/ 


Gürbüz Doğan Ekşioğlu 


Yatırımlarınızın 
Rehberi 


Yatırım hakkında tek bilmeniz gereken: Akbank Yatırım Hizmetleri. 
Akbank Robo Danışmanlık ile Türkiye'de ilk defa mobilden varlık dağılım önerisini 
görüntüleyebilir, Portföy Fikirleri ve Yatırım Sepetleri ürünlerimizle bu dağılımı anında alabilirsiniz. 


Akbank bireysel müşterileri, Ak Portföy tarafından sunulan Robo Danışmanlık hizmetinden ilgili mevzuat 
kapsamında gereken süreçleri tamamlamaları halinde yararlanacaklardır. Portföy Fikirleri'nin en düşük 
satın alma tutarı 100000 TL, Yatırım Sepetleri'nin ise 1000 TLdir. Akbank söz konusu en düşük satın alma 
tutarlarını değiştirme hakkını saklı tutar. Ayrıntılı bilgi için: yatirim.akbank.com 


ARBANK 


sizin için 
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>> 18 milyar TL seviyesin- 
de olduğu belirtiliyor. 


3.2MİLYON KİŞİNİN 
BANKALARA BORCU VAR 
Tuncalı'nın verdiği bilgiye 
göre şu anda Türkiye'de 
3.2 milyon kişinin banka- 
lara borcu bulunuyor. Bu 
borçluların yaklaşık 1.5-1.6 
milyonun borçları varlık 
yönetim şirketleri tarafın- 
dan devralınmış. Bunların 
500 bininin ise borcu 
tahsil edilmiş. Tahsilat 
uzun zaman alıyor. Verilen 


bilgiye göre, varlık yöne- 
tim şirketleri devraldıkları 
bireysel portföyün ancak, 
yüzde 30-40'ına ulaşabi- 
liyor. Diğer yandan, 2009 
yılında ortalama borç 
tutarı 5 bin TL civarın- 
dayken, şimdi bu oran 8-9 
bin TL'ye çıkmış. Bireysel 
borçluların oranlarının çok 
fazla artmadığını kaydeden 
Selçuk Tuncalı, dövizle 
borçlanmaya sınırlama ge- 
tirilmesi, limitlerle ilgili s1- 
nırlamalar gibi önlemlerin 
etkili olduğunu kaydediyor. 


Ticari ve KOBİ'lerde 
durum nedir? Yeniden 
yapılandırma konusunda 
başvuru sayısının artma- 
sı önümüzdeki dönemin 
daha sıkıntılı olacağı sin- 
yallerini veriyor. Şirketlerin 
döviz borcunun fazla oldu- 
Şunu, kurlardaki yükselişin 
de özellikle borcu olan 
şirketlerde nakit sıkışıklığı 
yaratabileceğini kayde- 
den Tuncalı, “Geçen sene 
KGF işletmelere can suyu 
olmuştu. Şimdi döviz borç- 
lanmasıyla ilgili şirketlere 


Ticari / KOBİ Tahsili gecikmiş alacak satışı 
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de sınırlamalar getiriliyor. 
Ama TL borçlanmanın 
maliyeti de yükseldi. Bu da 
firmaları zorlayacaktır” di- 
yor. Tuncalı, büyük grupla- 
rın yeniden yapılandırma 
taleplerinin artçı efektler 
yarattığını, ihtiyacı olma- 
yanın da yapılandırma ile 
vade uzatımı isteyebileceği 
uyarısında bulunuyor. 
Bankaların tahsili gecikmiş 
alacak oranının çok yüksek 
olmadığını hatırlatan Tun- 
calı, ancak önümüzdeki 
dönemde reel tarafta kur 
nedeniyle sıkıntıların ola- 
bileceğini kaydediyor. KGF 
kredilerinde ise borcun iyi 
çevrildiğini, batık oranının 
yüzde Tin altında olduğu- 
nu belirtiyor. 

Son yıllarda çok fazla 
ticari ve kurumsal bor- 
cun bankalar tarafından 
varlık yönetim şirketlerine 
devrolmadığını hatırla- 
tan Tuncalı, ancak 5-6 
yıl içindeki büyük proje 
finansman borçlarının 
önümüzdeki dönemde sa- 
tışa çıkabileceğini söylüyor. 
Özellikle enerji ve inşaat 
sektöründeki bu varlıkların 
ekonomiye tekrar kazan- 
dırılması ya da borcun 
kapatılması için yeni bir 
yaklaşıma ihtiyaç duyulabi- 
lir. Diğer yandan tekstil ve 
ticaret yapan şirketlerde de 
sorunlar olduğu konuşu- 
luyor. 

Yaşanan sorunlar sadece 
Türkiye'ye özgü olmasa da 
tüm gelişmekte olan ülke- 
ler için sıkıntılı bir dönem- 
den geçildiği dile getirili- 
yor. Alınan önlemlerin ise 
hasarın daha az olmasını 
sağlayacağı görülüyor. 
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Motosiklet zevki yarım kaldı 


ARAÇ-MOTOSİKLET Hızlı kentleşme ve yoğun trafik yüküyle birlikte, iki tekerlekli 


araçların kullanımının artması bekleniyor. 2006'da 
uygulanmaya başlanan ÖTV ve motosiklet başına 300 dolara ulaşan koruma 


fonu, sektöre derin darbe vurdu. Ezgi Dilekçi 


EKONOMİK, ÇEVRECİ 
ve pratik bir ulaşım 
aracı olan motosiklet, 
dört tekerlekli araçlara 
göre tüketiciye şehir 
içinde hayli avantajlar 
sunsa da motosiklet 
sektörü büyümek için 
teşvik bekliyor. KPMG 
Türkiye'nin, motosiklet 
araştırması çarpıcı 
sonuçlar ortaya koydu. 
Kentlerdeki mobilite 
seviyesindeki artışla 
birlikte çarpık kentleşme 
nedeniyle mekan ve 
hizmetlere erişim 
giderek zorlaşıyor. 
Araç kullanımının 
maliyetindeki artış, 
esnek, hızlı, uygun fiyatlı 
ulaşım çözümlerinden 
biri olan motosiklete 
olan talebi artırıyor. 
İki tekerlekli araç 
üretiminin dünyada 
2021 yılında 160 
milyon araca çıkması 
öngörülüyor. 

Türkiye'de ise 
durum farklı. 2017 
Haziran itibariyle 
Türkiye'de trafikte 3 
milyon motosiklet var. 
Yani her 100 kişiden 
4'ü motosiklet sahibi. 
Bu sayı İtalya'da 14, 
İspanya'da ise 10. KPMG 
Türkiye Otomotiv 
Sektör Lideri Hakan 
Ölekli, “Türkiye'de 2006 
yılında 390 bin adet 
satış seviyesini yakalayan 


sektör, bir daha 200 


Çünkü 2006'da 
uygulanmaya başlanan 
ÖTV ve motosiklet 
başına 300 dolara 
ulaşan koruma fonu, 
sektöre derin bir darbe 
vurdu diyor. 
Türkiye'nin genç 
nüfusu ve benzin 
fiyatlarında yaşanan 
artış gibi faktörler, 


binin üzerine çıkamadı. 


otomobile alternatif 
olarak motosikleti tercih 
nedeni yapmasına 
karşılık vergi ve kurdaki 
artış, Türkiye pazarında 
daralma beklentisine 
neden oluyor. 

Türkiye motosiklet 
pazarında Honda son 10 
yılda pazar payını yüzde 
6 seviyesinden yüzde 
21'e yükselterek pazar 
lideri konumuna yerleşti. 


Yamaha, son 10 yılda 
pazar payını iki katına 
çıkararak yükselten ikinci 
marka oldu. 

2017 yılında 
uygulanmaya başlanan 
yüzde 20 ek gümrük 
vergisine ek olarak 
kurlarda yaşanan yüzde 
27 oranındaki artış ile 
motosiklet pazarının ciddi 
anlamda etkilendiğini 
söyleyen Yamaha Motor 
Türkiye Genel Müdürü 
Bora Berker Cansever, 
2018 yılında motosiklet 
pazarının yüzde 15-20 
aralığında daralacağını 
öngörüyor. Honda 
Satış ve Pazarlamadan 
Sorumlu Genel Müdür 
Yardımcısı ve MOTED 
Başkanı Bülent Kılıçer, 
2017 yılını 146 bin satışla 
kapatan motosiklet 
pazarının, bu yıl artan 
vergilerin etkisiyle 130 
ila 140 bin aralığında 
kapanacağını tahmin 
ediyor. 

Sektörün içinde 
bulunduğu darboğazı (?) 
aşmak için motosiklet 
üreticileri satışları 
artırmanın yollarını arıyor. 
Honda, piyasaya sürdüğü 
yeni modelleriyle birlikte 
2018 yılında da düşeceğini 
tahmin ettiği pazara 
rağmen, satış rakamlarını 
korumayı planlıyor. 
Yamaha ise Nisan ayında 
başlattığı “Yamaha 
Yolda” projesiyle farklı 
şehirlerde, kullanıcılarla 
bir araya geliyor. Şirket, 
proje kapsamında farklı 
şehirlerde gerçekleştirdiği 
test sürüşü etkinlikleriyle 
kullanıcılara ürünlerini 
test etme fırsatı 
yaratıyor. il 
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O SHUTTERSTOCK 


Audi Teknoloji ile bir adım önde 


Yeni Audi A6. 


w $ t 


ti yim mdi zaman, sizin zamanınız. 
EV a 
Re Gi Gelişmiş teknolojileriyle size zaman kazandırmak için 
ve w Wi ii “yâratılan Yeni Audi A6 ile zaman 
ik Sl ie sizin kontrolünüzde. 
f Yİ — 
(5 “i 
İ'g a ış 


* 


Si, i Audi, çok daha fazlası. 


Yeni Audi A6 3.0TDI motor seçeneğinin ortalama CO, emisyonu 142-150 g/km, 
ortalama yakıt tüketimi 5,5-5,8 (/100 km değerleri arasındadır. 
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Doğuş Otomotiv | Trafik Hayattır oAudiinfo444 28 34 | audi.com.tr | facebook.com/Auditurkiye 
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Bilgeliğe 

Fortune okuyucuları için bu ay 
seçtiğimiz kitaplarda, dünyada 
fark yaratmış liderlerin, 
ekiplerin ve organizasyonların 
anahtar ilkelerini keşfederek, 
nasıl fark yaratabileceğinize 
odaklanacaksınız. Aynı 
zamanda doğru tahminde 
bulunmanın güçlü bilgisayarlar 
ve gizemli yöntemler 
gerektirmediğini görecek ve 

iş yönetimi sorularına cevap 


bulmak için pratik bir rehber ile 
tanışacaksınız. BEGÜM NUR ALKIŞ 


AKILDAN BİLGELİĞE 


Prasad Kaipa & Navi Radjou 

Organizasyonlar yeni bir liderlik modeli arayışındalar. Artık kimse 
liderleri güç ve kontrolü elinde tutan kahramanlar olarak görmek 
istemiyor. Yeniçağ, bilge liderlerin kendilerine özgü güçlü yanlarına, 
vizyonlarına ve kolektif bütüne katkılarına ihtiyaç duyuyor. Sola 
Yayınları'na ait “Akıldan Bilgeliğe” kitabı, Endüstri Devrimi'nden beri 
tükenme noktasına kadar gelen kapitalizmin şekil değiştirmesinin 

ve insanlığa daha fazla fayda üretmesinin ancak ve ancak bilge 
liderler sayesinde olacağına dikkat çekiyor. Bugünün yöneticileri, ya 
hedeflerini gerçekleştirmek için ahlaki unsurları dikkate almayan 

ya da kendi ofislerine kapanarak yönettiklerinin insan olduğuna 
yeterince dikkat etmeyen ve kendilerinin bile kim olduklarını 
unutmak üzere olan bireylerden oluşuyor. Yetenekli ve faydaya odaklı 
liderler ise bilgelik yolculuklarında kendi kutup yıldızlarını takip 
ederek ilerliyorlar. Prasad Kaipa & Navi Radjou, liderliğin her şeyden 
öte güven, otantik olma ve katma değer yaratmakla kazanılabilecek 
bir erdem olduğuna değiniyor ve bu erdemi kazanabilmek için 

belki de birkaç yüz yıldır unuttuğumuz bazı şeyleri yeniden 
hatırlamamız gerekiyor. Yazarlar, ortaya koydukları liderlik modeli 
ile unuttuklarımızı yeniden hatırlatıyor. Bilgelikleriyle bizim ne 
yaptığımıza, kim olmak istediğimize ve nasıl fark yaratabileceğimize 
odaklanmamızı sağlayan “Akıldan Bilgeliğe” kitabında dünyada fark 
yaratmış liderlerin, ekiplerin ve organizasyonların anahtar ilkelerini, 
doğunun bilgelik felsefesiyle yoğurarak tüm yöneticilerin hizmetine 
sunuluyor. Kitabın çevirmenliğini İnci Erdoğan yapmış. 


SÜPERTAHMİN 


Philip Tetlock - Dan Gardner 
Optimist Yayın Grubu'nun 
kitaplarından “Süpertahmin” 
iş yaşamında, ürün 
lansmanında, günlük 
hayatta, siyasette ve 

hemen her alanda neler 
olabileceğini önceden 
düşünüp doğru bilmeye 
yönlendiriyor. Çevirmenler 
Ümit Şensoy, Nadir Özata 

ve Taner Gezer. Doğru 
tahminde bulunmanın güçlü 
yöntemler gerektirmediğini, 
farklı kaynaklardan kanıt 
toplamakla, olasılığa dayalı 
düşünmekle, işaretlere dikkat 
etmekle ve hatayı kabul edip 
izlenen yolu değiştirmekle 
mümkün olacağını gösteriyor. 


gil 


OPRINT 


Jake Knapp, John Zeratsky, 
Braden Kowitz 

Önemli iş yönetimi 
sorularına cevap bulmak 
için pratik bir rehber olan 
“Sprint”; küçük şirketlerden 
Fortune 100 şirketlerine, 
öğretmenlerden kâr amacı 
gütmeyen kuruluşlara kadar 
her büyüklükteki ekip için 
hazırlanmış bir kaynak. 
Hemen cevaplanması 
gereken soruları olan ve 
elinde büyük bir fırsatı, 
sorunu ya da fikri olan 
herkes için yazılan kitap, 
Buzdağı Yayınevi tarafından 
okuyucu ile buluşuyor. 
Kitabın çevirmenliğini 

Ali Atav üstlenmiş. 
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i MİR m ABSOLU 
” the new sensuality 


LARİF LÜKS ANLAYIŞI 


GERÇEK VE 
ERKEKSİ: 
ACOUA 
DI GIO 
ABSOLU 


ADVERTOR!AL 


ACOLA Dı 


GORGLO ARKANI 
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AU 
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İM 
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Odun ve suyun eşsiz birlikteliğini, Acgua Di Giö Absolu ile keşfedin. Acgua Di Giö 
ailesinin üçüncü üyesi ABSOLU, erkeğin doğayla uyumundan ve içindeki gücü 
kullanarak özgürlüğünü serbest bırakmasından ilham alıyor. 


ACOLUA DI GIÖ ABSOLU, suyun gücünü ve odunun hassas 
dokusunu birleştirerek, insan ve doğa arasındaki ilişkiyi ortaya 
çıkarıyor. Suyun özünü, derinliğini, gücünü ve yoğunluğunu 
vurgulayan yeni bir koku. Giorgio Armani'nin özgün dünyası, su 
ve odunun birlikteliğini kullanıyor. Erkeksi bir yolculuğa çıkarıyor. 
Acgua Di Giö, doğal, özgün ve maskülen tarzı ile her 
jenerasyondan erkeğe hitap ediyor. İçindeki doğal hisleri 
ortaya çıkaran enerjisi, yoğun erkeksi bir güç yaratıyor. 
Acgua Di Giö Absolu ile üstün duyarlılığa ve zarif lüks 
anlayışına sahip erkek hayat buluyor. Acgua Di Giö, doğal 
bileşenlerinin gelişmiş bir teknikle işlenmesiyle, yenilikçi 
ve öncü bir koku yaratıyor. Acgua Di Giö ve Acgua Di Giö 
Profumo ile beraber, Alberto Morillas bir kez daha Acgua Di 
Gio'nun güçlü ve özgür kimliğini, bir kokuya dönüştürmeyi 
başarıyor. Absolu'de, akuatik notaları ve paçuli kullanılarak 
yepyeni bir imza yaratılıyor. Paçuli, suyun notaları ve odunsu 
aromaları arasında mükemmel bir denge sağlıyor ve Acgua Di 
Gio Absolu'nün özünde, gerçek ve erkeksi hisleri yaratıyor. 
Guatemala'da özel olarak Acgua Di Gi Absolu için kullanılan, 
saf haldeki paçuli, doğadaki gerçek mücevherlerden biridir. 
Acgua Di Giö Absolu, paçuli yaprağının odun kadar güçlü 
kokusunun farklı tonlarıyla yaratılmıştır. Modern ve saf bir 
karaktere sahiptir. Odun ve taze suyun birlikteliği, paçuliyi 
Acgua Di Giö Absolu için mükemmel bileşen yapıyor. Alberto 
Morillas tarafından şekillendirildiğinde bu koku, ışık ve gölge, 
tazelik ve hisler arasında, görkem ve gizem ortaya çıkarıyor. 


Kokusal zenginliği ve doğal dengesi ise güzel ve karmaşık bir 
çelişki yaratıyor. 


KENDİNE ÖZGÜ ŞİŞE TASARIMI 

Acgua Di Giö Absolu'nün doğal büyüsü, kendine özgü şişe 
tasarımında saklı. Bu tasarım, doğanın kusursuz uyumu ile 
lüksün buluştuğu kokudaki gizemli tazeliği yansıtıyor. Üst 
kısımdaki, külden yapılmış doğal odunsu kapağına, ikonik 
Giorgio Armani logosu işlenmiştir. Dayanıklı cam şişesinin 
içindeki ışıltılı kehribar rengindeki parfüm, doğanın kaçınılmaz 
cazibesi ile bir bağ kuruyor. Kapak ve şişe arasındaki metalik 
detay, suyun çarpıcı hisler yaratan gücünü ortaya çıkarıyor. 
Başlığın ve metalik detayın bir araya gelmesi, kokudaki su ve 
odunsu akorların birlikteliğini yansıtıyor. 

Yeni Acgua Di Giö Absolu, fotoğrafçı Matthew Brookes ve 
film yönetmeni François Rousseau'nun gözünden doğal hisleri 
yansıtıyor. Suyun özünü, mineral ve odun arasındaki canlı, 
doğal ilişkisini temsil ediyor. Acgua Di Gio'nun bu değerleri 
Jason Morgan ile vücut buluyor. 1996 yılında lanse edilen 
Acgua Di Gio, kokusunda suyun eşsiz gücünü kullanarak 
erkek parfümüne yeni bir boyut getirdi. Ardından, 2016 
yılında, dalgaların kayalarla buluşmasından esinlenerek, 
sofistike, yoğun, erkeksi bir koku olan Acgua Di Giö Profumo 
lanse edildi. Bugün, Acgua Di Giö Absolu, özgün ve taze su 
imzasıyla yumuşatılmış, mükemmel odunsu karışımı ile parfüm 
dünyasına yeni bir soluk getiriyor. 


ACOLA,DI 


ÇO 


GIORGIO ARMANI 


A 0 
ABSOLU 
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Bazı Alacakların Yapılandırılması 
Hakkındaki Kanun 


Bazı alacakların yeniden yapılandırılması hakkındaki kanunla, bir taraftan kamu alacakları yeniden 
yapılandırılmakta, diğer taraftan işletmelerin kayıtlarının gerçeğe uygun düzeltilmesi imkanı getirilmektedir. 
Ayrıca, matrah ve vergi artırımıyla mükelleflerin geçmiş yıllara yönelik vergi incelemelerinden muaf 


tutulmaları da sağlanmaktadır. 


DEĞERLİ FORTUNE OKUYUCULARIM, bu yazımda 
“vergi affı” olarak adlandırılan Bazı Alacakların 
Yapılandırılması Hakkındaki Kanununda yer 
alan düzenlemeler ile ilgili değerlendirmelerimi 
sizinle paylaşmak istiyorum. Vergi ve diğer 
kanunları ilgilendirilen af düzenlemesi en son 
2016 yılında uygulanmıştı. Yeni af kanunundaki 
düzenlemeler içerik olarak bir önceki 

kanuni düzenleme ile hemen hemen aynı 
görünmektedir. 

Düzenleme birçok kamu alacağını 
kapsayacak şekilde kaleme alınmıştır. 
31.03.2018 tarihinden önceki dönemler 
ile ilgili vergiler, sosyal güvenlik primleri, 
gümrük vergileri gibi birçok alacak ve bunlara 
ilişkin ceza, faiz ve idari para cezaları Kanun 
kapsamına girmektedir. Sadece kesinleşmiş 
alacaklar değil, dava konu edilmiş olan 
alacaklar ve ayrıca kasa, stok düzeltmesi 
gibi uygulamalar da Kanun kapsamındadır. 
Bunlar arasında gelir vergisi, kurumlar 
vergisi, muhtasar beyannamede matrah artışı 
ve katma değer vergisi beyanlarında vergi 
arttırımı; kayıtlarda yer aldığı halde işletmede 
bulunmayan kasa mevcudu ve ortaklardan 
alacaklar ile bunlarla ilgili diğer işlemlerin 
düzeltilmesi; yine kayıtlarda yer aldığı halde 
işletmede bulunmayan malların kayıtlardan 
çıkarılması ve işletmede yer aldığı halde 
kayıtlarda yer almayan emtia, makine, teçhizat 
ve demirbaşların işletme kayıtlarına alınması 
gibi mükellefleri yakından ilgilendiren işlemleri 
saymak mümkün. 

Matrah ve vergi artırımı ile ilgili düzenleme 
gelir, kurumlar, stopaj ve katma değer 
vergilerini kapsamakta ve artış yapıldığı 
takdirde, artırım yapılan yıllara ilişkin vergi 


cl 


FORTUNETURKEY.COM // HAZİRAN 2018 


EE — 
N 
Ve 
LEON ASLAN COŞKUN 
Mazars Denge 


Yönetim Kurulu Başkanı, 
YMM 


türlerinin incelemesinden korumaktadır. 
Matrah artışı 2013-2017 yılları için 
yapılabilecektir. Yine çeşitli nedenlerle 
işletmeler, yasal kayıtlarında yer alan 

bazı emtia stoklarının fiilen bulunmaması 
gibi durumlarda, kanunda belirtilen süre 
içinde, herhangi bir ek ödeme yapmadan, 
düzenleyecekleri fatura ile kayıtlarını 
düzeltebileceklerdir. Ayrıca fiilen işletmede 
olan, ancak yasal kayıtlarda yer almayan 
emtia, makine, teçhizat ve demirbaşların, 
rayiç bedelleri ile, karşılık ayrılmak suretiyle 
yasal kayıtlara intikal ettirilmesi mümkün 
hale getirilmektedir. Söz konusu kıymetlerden 
emtia için ayrılan karşılığın ileride ortaklara 
dağıtılması durumunda bu tutarlar herhangi 
bir vergilemeye tabi tutulmayacaktır. 

Diğer bir düzenleme ise kurumlar vergisi 
mükelleflerinin 31/12/2017 tarihi itibarıyla 
bilançolarında yer aldığı halde işletmede 
bulunmayan kasa mevcudu ve ortaklardan 
alacaklar hesabının düzeltilmesidir. Ülkemizde 
özellikle küçük ölçekli işletmelerde çok 
sık rastlanılan bu sorun böylece giderilmiş 
olacaktır. Bu kapsamda beyan edilen tutarlar 
üzerinden 963 oranında bir vergi ödenerek 
kasa mevcutları ile ortaklardan olan alacakların 
yasal kayıtlar üzerinde füli durum ile 
uyumlaştırılması mümkün olabilecektir. 

Yapılandırmadan yararlanılan alacaklar, 
peşin veya belirli bir katsayı artırımı ile 
altı, dokuz, on iki veya on sekiz eşit taksit 
halinde ödenebilecektir. İlgili düzenlemeden 
yararlanabilmek için Temmuz ayı sonuna 
kadar yapılandırma için başvuruda bulunmak 
gerekmektedir. Bakanlar Kurulu'nun bu süreyi 
1 aya kadar uzatma yetkisi bulunmaktadır. 
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Hızlı giden Mali, seride kalan 


Para politikası 


Ekonomimizin en önemli motor sektörü uzun yıllardan bu yana inşaat idi. Sanayicilerimiz bile inşaatçı oldular. 
Doğrudur, geniş kesimlere istihdam sağlaması açısından önemli bir sektör, ancak toprağa “çaktığımız” 
binalar ne kadar hareketsiz ise, oraya bağlanan sermaye de o kadar hareketsiz hale geldi. 


SON BEŞ-ALTI YILDIR “orta gelir tuzağına” 
yakalanmış olmamız, birçok alanda ekonomimizi 
yavaşlattı. Bundan çıkış için son yıllarda kamu 
eliyle büyüme modeline ağırlık verip, dev altyapı 
yatırımlarına yöneldik. Bunların birçoğunun 
aynı zamanda devreye alınması bir yandan 
büyümenin dengeli dağılımına engel olurken, 
diğer yandan da finansmanda sorun yaşanmasına 
neden oldu. Bu projelerin birçoğuna uluslararası 
finansman sağlanamayınca, yerli bankalar 
aracılığıyla finanse edildiler. Bankacılık sektörü 
bir yandan bu uzun vadeli krediler, diğer 
yandan geçtiğimiz ayki yazımda da belirttiğim 
yeniden yapılandırmalar nedeniyle ekonominin 
büyümesini finanse edebilecek yeni kaynak 
yaratma konusunda belli bir noktaya geldiler. 
Daha ileri gitmekte zorlanmaya başladıklarında 
yine kamu devreye girdi ve 2017 yılı başında; çok 
daha önceleri var olan; Kredi Garanti Fonu'nun 
(KGF) Hazine limitleri artırılarak ekonomiye 
can suyu verildi. Kredi bulmakta zorluk çeken 
şirketlerin ve de dolaylı olarak bankaların 
imdadına yetişildi. 

KGF ile başlayan mali politikalardaki 
gevşeme yine aynı yıl mobilya ve beyaz eşya 
sektöründe KDV indirimleri ile devam etti. Bu 
yılın başında, vadesi gelen KGF'lerdeki limitler 
yeniden kullandırılırken, son olarak 35 milyar 
liralık yeni bir imkan daha yaratıldı. 

Erken seçimin açıklanmasından önce 
taşeron işçilerin kadroya alınması ile başlayan, 
emeklilere her iki bayramda 1000'er lira 
verilmesi ve vergi ve cezalardaki indirimle 
devam eden genişleyici mali politikalara hız 
verildi. Döviz kurları ve uluslararası ham 
petrol fiyatlarındaki artışın pompa fiyatlarına 
yansımaması için devlet vergiden dahi vaz geçti. 


ALİ AĞAOĞLU 
Finansal Piyasalar 
Danışmanı 


Mali politikaların bu denli hızla genişleyici etki 
yaptığı bir ortamda, ister istemez ileriye dönük 
enflasyon beklentilerinde de bozulma oldu. 
Piyasalarda “iş gören faizler” TL mevduat 
cephesinde aylık yüzde 15.50'lere, kredi 
cephesinde ise yüzde 17-18'lere kadar yükseldi. 
Buna karşın tamamını Geç Likidite Penceresi 
faizi olan yüzde 13.50'lik “zımni politika faizi” 
piyasanın oldukça gerisinde kaldı. Merkez 
Bankası'nın piyasaların bu kadar gerisinde 
kalması, diğer yandan rezervlerindeki azalma 
nedeniyle döviz kurlarına doğrudan satış 
müdahalesini zor olacağının düşülmesi dövize 
kurlarında oynaklığı artırdı. Spekülatif yöneliş 
bir yana, belirsizliğin artması satıcıların 
geri çekilmesine neden oldu! Denebilir ki, 
madem TL'nin cazip hale gelmesi için Merkez 
Bankası'nın faiz arttırması bekleniyordu, piyasa 
zaten bunu yaptı, işgören faizleri arttırdı. Piyasa 
katılımcıları için yeterince güven oluşturan bir 
durum değil bu! Bunun arkasında sağlam bir 
Merkez Bankası duruşu beklenir, normali budur! 
Asıl mesele para ve mali politikaların 
eşgüdümlü yürütülmesidir. Para politikası 
sıkılaştırıcı, mali politikalar alabildiğine 
genişleyici olunca; son iki-üç aydaki oynaklıklar, 
yükselişler yaşanıyor. İşin en zor tarafı 
da böylesi ortamlarda kolaylıkla yükselen 
seviyelerin “makul” kabul edilebilecek seviyelere 
çekilebilmesinde. Bir anlamda 'adınız çıktı mı 
dokuza, inmez sekize” durumu bu! Bu yazı 
yazıldığı sırada 10 yıllık tahvil getirilerimiz yüzde 
15.10 seviyesindeydi. Tam beş yıl önceki yüzde 6, 
üç yıl önceki yüzde 77 seviyelerine yakın zamanda 
gelemeyiz belki ama seçimlerden sonraki 
dönemde, iki politikayı birlikte çalıştırarak bu 
seviyeleri yeniden hedefe koymalıyız! 
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Tahvil setirilerine slobal bir bakış 


Daha önceki makalelerimde tahvil getirilerinde yeni bir döneme girdiğimizi ve bu nedenle de değişken faizli 
borçlanmadan uzak durulması ve portföylerde bono ağırlığının da azaltılması gerektiğini pek çok defa 


vurguladım. Durum değişmiş değil ve yıllar sürecek bir yükseliş tre 


ABD 10YILLIK BONOLARININ teorik seviyesini 
hesaplamak için basit bir model oluşturmak 
istiyorum. Modelin girdileri 1-reel sektör 
aktivitesini yansıtan bir endeks 2- enflasyon 
seviyesi ve beklentileri 3- para politikası 
göstergeleri olacak. Bu modeli rakamlara 
döktüğünüzde aşağıda gördüğünüz tablo 
ortaya çıkıyor. Portakal renkli çizgi modelin 
hesapladığı teorik seviye olurken mavi 10 yıllık 
tahvil getirisini gösteriyor. Geçen yılın başında 
3.20 seviyesine işaret ediyordu. Şu an itibarı ile 
yüzde 3.11 seviyesindeyiz ve model yüzde 3.50 
seviyesine işaret ediyor. 

Daha önceki makalelerimde tahvil 
getirilerinde yeni bir döneme girdiğimizi ve 
bu nedenle de değişken faizli borçlanmadan 
uzak durulması ve portföylerde bono ağırlığının 
da azaltılması gerektiğini pek çok defa 
vurguladım. Durum değişmiş değil ve yıllar 


sürecek bir yükseliş trendinin henüz başındayız. 


ECB'nin alımları nedeni ile 2000'li yılların 
başında olduğu gibi yeniden tüm Euro Bölgesi 
bonolarını aynı kalitede fiyatlayan piyasa ECB 
bu yıl içinde aradan çekildiğinde yeniden 
matematiğe başvuracak. Yani ülkelerin borç/ 
gdp seviyesi, bütçe açığı/fazlası , faiz dışı 
fazla, enflasyon seviyesi, büyüme hızı gibi 
dinamikler borçlanma maliyetleri 

ile karşılaştırılarak daha realist 


,  ŞANTMANUKYAN 
İş Yatırım Uluslararası 


Piyasalar — Hisse Senedi 
ve Türev Müdürü 


ndinin henüz başındayız. 


getirileri, ki kontrolümüz altında değil ve 
yükseliyor, enflasyon beklentilerinde ABD ile 
olan spread, ki TCMB burada etkin olabilir, 
ve ABD ile olan CDS spread. Bu son kalem 
yine kontrol edebileceğimiz bir dinamik. Şu 
ana kadar 1 ve 2 nolu unsurların, ama ağırlıklı 
2, getirileri yukarıya doğru ittiğini görüyoruz. 
Henüz 3.dinamikte bir bozulma söz konusu 
değil ancak jeopolitik ve finansal belirsizlikler 
aleyhimize bir hareketi tetikleyebilir. Dikkat 
ederseniz şu ana kadar sadece tahvillerden, 
daha spesifik olarak 10 yıllık getirilerden 
bahsettim. Zira bu temel gösterge pek 

çok finansal varlığın fiyatlamasının da en 
önemli girdisi olarak kabul ediliyor. Ancak 
her yükseliş veya gerileme kendi içinde 
değerlendirilmeli. Örneğin ABD tahvillerinde 
görülen yükseliş ekonominin ısınması ve uzun 
süredir ortalarda görünmeyen enflasyonun 
biraz toparlanmasını sembolize ettiğinden 
şimdiki olumlu bir gelişme. Bu nedenle yaygın 
görüşün aksine ABD getirileri yükselirken S&P 
endeksinin de yükselmesini ve 3000 seviyesini 
görmesini bekliyorum. Öte yandan enflasyon 
beklentilerinin kötüleşmesi ile yükselen 
borçlanma getirileri negatif olarak fiyatlanacak 
bir gelişme olarak görülmeli. 


UST vs MODEL 


getiri seviyeleri talep edilecek. 
Bir kez daha, başta Italya ve 


Yunanistan olmak üzere, sorunlu 
ülkelerin ekonomik verilerinin 


yüksek sesle tartışılacağı günler 
çok uzakta değil. Ve bu ortamda 
elbette Türk tahvil getirilerinin 


de hızlı yükselişi dikkat çekiyor. 
Burada da basit bir denklemle 
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dinamikleri açıklayabiliriz. Türk 
bonolarını etkileyen 3 ana unsur 
söz konusu. Aynı vadedeki ABD 
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1890'lı yıllarda, gazlı içeceklerin fırlayan tıpaları büyük bir sorundu. 
William Painter, eşsiz vizyonuyla hem bu sorunu çözecek hem de 
hayatımıza süs eşyası hatta oyuncak olarak bile girecek kapaklar tasarladı. 
Kapakların patenti hala Painter'ın kurucusu olduğu şirkette, şirket ise 
Fortune 500 listesinde... 


VARLIK YÖNETİMİ BİR VİZYON İŞİDİR. 
Yapı Kredi Private Banking'in profesyonel varlık yönetimiyle tanışın, yepyeni 
yatırım fırsatlarını herkesten önce keşfedin. 


4440446 | ykprivate.comir 
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Liv Tyler Maxx Royal Kemer Resortta mükemmel bir güne başlarken... 


Tüm deneyimini izlemek için, www.maxxroyal.com adresini ziyaret ediniz. 
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WHEREWİLLYOU G02 


Sonu Go ile biten bu ezber bozan inovasyonlar, ürün ve hizmetlerin 
mobilizasyonunun şirketlerin kaderini belirleyeceğini gösteriyor. 
Bu konu yönetim kurullarında 'on the go' dönüşümü olarak 
tartışılmaya başladı bile. Kerem Özdemir 


STARBUCKS YILLAR ÖNCE ABD'de evinde kahve pişirilen ve işinde 
kahve makinesi olan Amerilkalılara iki nokta arasında kahve 
satmak için yola çıktığında bu çok anlaşılır görünmemişti. Tipik 
pazarlama müdürü fıkrasındaki “buradaki herkes ayakkabı giyiyor; 
çok büyük pazar var”/ “burada kimse ayakkabı giymiyor; çok büyük 
fırsat var” ikileminin ilk bölümündeki denge harekete geçti ve 
Starbucks işi tuttu. Alıp çıkma konseptine dayanan bu iş modelinin 
Türkiye'de de tuttuğunu görmek için elinde kağıt bardaklarla 
sokaklarda dolaşanları -ağırlıkla gençler- saymak yeterli. 
Günümüzde ürün ve servislerin bu şekilde mobilize edilmesi, 
hem şirketlerin içinde yoğun bir biçimde konuşulmaya 
başlanan ve hem de şirketlerin sürdürülebilirliği açısından 
belki de diğer bütün etkenlerden daha büyük önem taşıyan bir 
konu olarak karşımıza çıkıyor. Pazarda geniş envanteri olan 


“NEREYE GİDECEKSİN? 


beyaz ve kahverengi üreticileri ile otomobil 
servisleri başta olmak üzere farklı bir boyutta 
yansımasını çoktan bulan bu gelişmeler, 
tüketiciye ya da son kullanıcıya dokunduğu 
noktada çok daha büyük cazibe elde ediyor. 
Geçen seneye damgasını vuran Pokemon Go 
bu cazibenin en uçtaki noktasını oluşturmuştu. 
Cep telefonundaki bu oyun insanların taksi 
tutup Pokemon kovalamasına hatta askeri 
veya yasak bölgelere girmesine neden olan 
bir çılgınlık etkisi yaratmıştı. Bu Pokemon 
oyununun mobilizasyonu olmuştu ama akıllı 
telefon üzerinden oynanan oyun mobil oyun 
konsolu ya da telefonda oyun oynamaktan 
farklı olarak dış mekan ile etkileşim sağlayan 
farklı bir biçimde... Bunun sonucu oyuncuların 
Pokemon olan yerlerdeki kafe, restoran gibi 
mekanları kullanmaya başlaması oldu; bunu 
talebin mobilizasyonu olarak görebiliriz. 
Amazon Go, perakendede benzer bir >> 
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Oculus'un sahibi 


Facebook'un CEO'su 
Zuckerberg, Oculus Go 
ile sanal gerçekliği geniş 


mobilizasyon getirme çabasının adı oldu. 
İnsanların markete girip alacaklarını aldıktan 
sonra çıkıp gitmeleri ve akıllı telefonun bunun 
aracı olması, kasanın yarattığı sürtünmeyi 
ortadan kaldıran yeni bir mobilizaasyon oldu. 
Kamera ve sensör yapıları ile dsteklenen bu 
sistemin zaman içinde neye evrileceğini bilmek 
mümkün olmasa da, perakendenin geleceğindeki 
yerinden şüphe etmek mümkün değil. 

Bu konseptin tatlı tarafında çukulata pazarında 
yaşanan değişim var. Çikolata üreticileri daha 
küçük ve haliyle daha ucuz paketleri “bar” 
formatında piyasaya sürüyor. Ülker ve Nestle'nin 
1 liralık ürünleri satışı kolaylaştırmanın yanında 
bir kerede tüketilerek cepte erime gibi sorunları 
ortadan kaldırması ile tüketim alışkanlığını 
değiştiriyor. Nestle yöneticilerinin sohbetimiz 
sırasında kullandığı “on the go” terimi buradaki 
başarı formülünü ortaya koyuyor. 

Ancak iş hayatının geneline bakınca, bu 
o kadar da tatlı bir konu değil. Yönetim 
kurullarında gelişen mobilleşmeye ayak 
uydurmak için atılması gereken adımlar farklı 
başlıklar altında ele alınsa da yollar sonunda 
bu “on the go” konseptine çıkıyor. Tatsız kısmı 
görmek için VeriFone Türkiye, Güney Avrupa 
ve Rusya Bölgesi Kıdemli Başkan Yardımcısı 
Bülent Özayaz'ın CFO Summit'teki konuşmasına 
kulak vermek yeterli. Özayaz, Accenture CEO'su 


Pierre Nanterme'den alıntı yaparak “2000 yılından bu yanan 
Fortune 500 listesindeki şirketlerin yarıdan fazlasının ortadan 
kaybolmasmının ana nedeni dijital oldu” ifadesine konuşmasında 
yer verdi. Dijitalleşmenin günümüzdeki karşılığı, uçlarda 
mobilleşme ve özellikle operasyonel tarafta dijitalleşme ile kendisini 
ifade ediyor. Aynı cümle içinde iki defa dijitalleşme geçmesine 
şaşırmamak gerekiyor. Operasyon tarafındaki dijitalleşme, yapay 
zeka, makine öğrenmesi, robotlar gibi farklı boyutları ile bu ikinci 
dijitalleşme sözcüğünü tanımlıyor. Artık bu kavramların arasında 
sanal gerçekliği de daha fazla anmak gerekeceğe benziyor. 
Facebook'un 2014'te 2 milyar dolara-2017'deki yeni 
açıklamadan anlaşıldığı kadarıyla çalışanları içeride tutma ile 
hedeflere yönlendirme paketleri noktasında ödenen fazladan 
1 milyar dolarla aslında 3 milyar dolara- satın aldığı Oculus'un 
geçen ay piyasaya sürdüğü yeni ürünü Oculus Go, sanal 
gerçeklik pazarını köklü biçimde değiştireceğe benziyor. 
Teknoloji cephesinde 32 ve 64 GB'lik depolama alanlarına, 
perakende tarafında 199 ve 299 dolarlık etiketleri ile fiyat/ 
performans tarafında yarattığı farka ve yaşam tarzı tarafında 
kullanıcılara sanal sinema salonu sağlamasıyla gündeme gelen 
Oculus Go, hayatın birden fazla alanını değiştireceğini ve yeni 
bir tür mobilizzasyon sağlayacağını açıkça ortaya koyuyor. 
Bizim açımızdan en çarpıcı olan yanı, Oculus Go sanal 
gerçeklik donanımının insanlara yanlarında olan ya da 
memleketlerindeki veya hiç gitmedikleri bir ülkedeki biri ile 
birlikte izleme olanağını sağlıyor olması. Bu özellik, medyadan 
eğitime, şov dünyasından sanata ve tüketim alışkanlıklarına 
kadar birçok alanda farklı biri mobilizasyonun kapılarını açacak. 
2017'de tanıtılan Oculus Go'nun geçen ay 23 farklı ülkede 
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satışa sunuldu gu düşünüldüğünde özellikle 
birbirinden çok uzak mesafede bulunan kişiler 
için sunulan olanaklar çok kayda değer hale 
geliyor. 

Oculus Go gözlük setlerinin telefondan 
bağımsız çalışması yurtdışında 32 GB kapasiteli 
modeli için 199 dolar ve 64 GB'lik modeli 
için 249 dolar fiyat açıklanan Oculus Go'nun 
fiyat/performans avantajını daha yukarıdaki 
bir noktaya taşıyor. Facebook CEO'su Mark 
Zuckerberg'in “VR teknolojisine giriş yapmanın 
en kolay yolu” sözlerini kullanması, 2 milyar 
civarında kullanıcısı bulunan Facebook'un 
insanlara sunacağı inovatif hizmet planlarında 
bu yeni ürünü herkesi kucaklayacak bir 
noktaya konumladığını düşündürüyor. Başın 
hareketlerine göre çalışan ve kullanıcılara sınırsız 
hareket ederken bu ürünü kullanma lüksü 
sağlamaktan uzak olan -yine de ayakta dururken, 
çömelmişken ve uzanırken kullanılabiliyor- 
Oculus Go, binden fazla uygulaması ile geniş bir 
alandaki ihtiyaçları karşılamaya aday. 

Ancak yeni ürünün en önemli özelliği 2012'de 
Kickstarter'da ortaya çıkan sanal gerçeklik 
gözlük setinin ilk olarak birlikte çalışacağı bir 
PC, oyun kopnsolu ya da akıllı telefona gerek 
duymaması. Bu bir yandan sıkıcı ve genellikle 
kablo üzerinden gerçekleşen iletişimin sanal 
gerçeklik adaptasyonundaki yavaşlamaya neden 
olduğu iddialarının hakim olduğu sektörde 
ezberleri bozmaya aday bir adım. Bunu daha 
güçlü kılan, yalnız kahraman olarak ortaya 
çıkmaması... Şimdilik bir müfreze olmasa 
da, Google ile Lenovo'nun birlikte geliştirdiği 
Mirage Solo ve Oculus Go, iyi bir ikili 
oluşturuyor. Bu iki gözlük seti ekran, gemişten 
gelen bilgi işlem gücü ve hareket sensörlerini 
bir araya getirme hayalini ete kemiğe 
büründürürken Oculus Go, Mirage Solo'nun 
yarısı düzeyindeki fiyatı ile sanal gerçekliğin 
yaygınlaşmasının önündeki diğer engel olarak 
görülen fiyat konusunda da ezberleri bozuyor. 

Fiyat konusu, hem kur hem de Türkiye 
pazarının bize her şeyi dünyanın en zengin 
insanı gibi hissederek tüketme hazzını 
tattıran fiyat seviyeleri nedeniyle çok fazla 
yansımayacağa benziyor. Oculus'un 199 dolar 
fiyatla satışa sunduğu 32 GB kapasiteli modeli 
2 bin lira ve 249 dolara sunduğu 64 GB 
kapasiteli modeli de 2 bin 500 lira civarında 
fiyatlarla satılıyor. Bu, yeni ürünün getirdiği 
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basitlik ve kolay kullanım düşünüldüğünde 
anlamlı görünebilir ancak bizi en çarpıcı özelliği 
olan düşük fiyattan uzak tuttuğu aşikar. Bu, 
yeni ürünle gelen modelin içnde ilk anda akla 
gelenden daha büyük bir arızaya neden olabilir 
çünkü Oculus Go, sanal gerçeklik dünyasında 
geleneksel olarak tatmin edilmesi gereken 
müşteri profili olan hard-core oyun tutkunlarını 
hedeflemiyor. Ürünün hedeflediği eğlence 

daha geniş bir alan olmakla kalmıyor; eğitime 
ve oyunlaştırma üzerinden iş segmentlerine 
açılan bir kapı olarak yaygınlaşma potansiyelini 
taşıyor. Oculus Go'nun geniş bir kullanıcı 
tabanına yayılması, bunların üzerinden içerik 
dağıtacak, servis geliştirecek ve deneyim 
kurgulayacak şirketlerin başarısı açısından 
kritik bir etken. Bu bahsettiklerim, bulundukları 
sektörlerin geleceğini temsil eden yapılar 
olmaları nedeniyle büyük önem taşıyor. 

Bu bir kehanet ya da tahmin değil. Oculus'un 
sahibi Facebook da Oculus Go'yu ağırlıklı 
olarak bir eğlence ve sosyalleşme aracı olarak 
konumluyor. Facebook'un oynadığı alan, 
sinema salonunda olma hissiyatı ile Netflix 
izlenebilen bir ortam yaratmak ve tombaladan 
monopole —ve tabii ki okeye- kadar örnekleri 
ile hayatımızda yer alan salon oyunlarını sanal 
dünyada birlikte oynamaya el veren bir sistem 
yaratmak. Okeyde ıstakayı karşıdakinin kafasına 
vurmak sanallaştırılması en zor hareketlerden 
biri olarak önlerinde duruyor. 

Ancak satış o kadar da zor olmayabilir. 
Ailelerinden veya oda arkadaşlarından kendisini 
izole etme ihtiyacının bile Oculus Go kullanmaya 
neden olabileceği geri bildirimleri alınıyor. 

Nasıl olursa olsun bu deneyimin hızlı 
yaşanması gerekiyor. 

İnsanların çalışma, yaşama ve eğlenme 
şekillerini değiştirme konusundaki iddiası ile 
karma gerçeklik günlük hayatta yerini almak 
için dakikaları sayıyor. Karma gerçekliğin, 
sosyal ve ekonomik etkileri açısından sanal 
gerçeklikten ve artırılmış gerçeklikten daha güçlü 
olduğu iddialı bir biçimde ifade ediliyor. Üstelik 
karma gerçeklik gözlükleri ile hem sanal hem 
gerçek olanı birlikte görmeye izin veren bu yeni 
teknolojinin nefesini enselerinde hissettiklerinde 
sanal gerçeklik gözlüklerinin içine hapsolmuş 
başların ile bu yeni teknolojinin ne olduğunu 
anlamak için -vakitleri olursa- gözlüklerini 
çıkarmaları gerekecek. il 
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İstanbul Boğazı'nda 
yaşananyemi 
kazasında ciddi maddi 
hasaralan Hekimbaşı 
Salih Efendi yalısı. 


Türk Ticaret Kanunu'na göre deniz 
araçlarının tonajı 300 grosston ve 
üzerinde ise veya 12'nin üzerinde yolcu 
taşıyor ise P&I (Su Araçları Sorumluluk 


DAHA GÜVENLİ 
DENİZLERE 


Deniz trafiğinin oldukça yoğun ve taşınan kişi sayısının iç 
hatlarda 164 milyonu bulduğu Türkiye'de, sigortalı deniz aracı 
sayısının oranı ise bir hayli düşük. Denizlerde kusurlu dolaşan 
teknelerin kusurlarında yüzde 90 iyileşme sağlayan Türk P&İ, 
kaza gerçekleşmeden önlemler alınması yönünde toplumsal 
çalışmalarıyla dikkat çekiyor. Begüm Nur Alkış 


İSTANBUL BOĞAZI, geçtiğimiz nisan ayında tarihi Hekimbaşı Salih 
Efendi Yalısı'na çarpan gemi kazasına şahit olmuştu. Olayda can 
kaybı yaşanmazken, yalıda ciddi maddi hasar meydana gelmişti. 
Ulaştırma Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı Kaza Araştırma 
ve İnceleme Kurulu'nun deniz kaza istatistikleri incelendiğinde, 
2017 yılında Türkiye'de 193 olay meydana geldi ve olaylar 
sırasında ölü/kayıp sayısı ise 70'i buldu. Deniz Ticaret Genel 
Müdürlüğü'nün, deniz ticaretine ilişkin yayımladığı 2017 yılı 
istatistiklerine göre, Türkiye'deki 16 limana ocak-kasım 
2017 döneminde 307 kruvaziyer gemisi yanaştı ve toplam 
306 bin 887 yolcu Türkiye'ye geldi. İç hatlarda taşınan 
yolcu sayısı ise 164 milyonu buldu. Deniz trafiği bu kadar 
yoğun ve taşınan kişi sayısı bu kadar yüksek olmasına 
rağmen Türkiye'deki sigortalı deniz aracı sayısının oranı 
yüzde 5'in altında bulunuyor. Peki, hem araç sahiplerinin 
hem de yolcuların can güvenliği nasıl sağlanıyor? 
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Sigortası) kullanımı zorunlu. Su 
Araçları Sorumluluk Sigortası alanında 
uluslararası standartlarda hizmet veren 
ve yaklaşık 2 bin 200 sigortalı deniz 
aracını portföyünde bulunduran kurum 
olan Türk P&lI yüzde 5'in altındaki 
bu oranın yükselmesi için çeşitli 
projelerle bilinçlendirme çalışmaları 
yürütüyor. 145 ülkede 3'70'in üzerinde 
temsilciden oluşan ekibiyle Türk 
P&I, dünyanın dört bir yanında 
sigortalılarına hizmet veriyor. Mayıs 
ayında Fethiye'de düzenlenen “Türk 
Denizciliği'ne Bakış” panelinde konuşma 
yapan Türk P&I Genel Müdürü Ufuk 
Teker, “164 milyon yolcusu olan iç hatlarda 
yapılan ziyaretlerde riskleri yerinde 
görerek, gemilerin yaklaşık 98lik bir 
bölümünde en az 1 ve üstünde kusur olmak 
üzere toplamda yaklaşık 3 bin 600'e yakın 
kusur bulduk. Kusurların yüzde 90'dan 
fazlasının düzeltilmesini sağladık” diyor. 
Teker çalışma sonucunda, şehir içi hatlarda 
riskli hareketli sürme iskeleler yerine açılır 
kapanır rampalara geçiş süreci, personel 
emniyeti konusunda yeniden yapılanma ve 
yeni departmanlarının kurulması, gemilerin 
daha sık periyotlarda ve bağımsız denetleme 
firmalarının da kullanılarak denetlenmesi 
çalışmaları, önemli maliyetlerle limanlar 
ve terminallerde ilave koruyucu önlemler 
alınması aşamalarının takip edilerek 
iyileştirilmelerin yapıldığına değiniyor. 
Türk P&I, Türk bayraklı gemiler 
arasındaki pazarda yüzde 90 paya sahip. 
Yolcu taşımacılığında, römorkörde, 
barç ve yüzer kreynler gibi ünitelerde, 
deniz inşaat araçlarında ve çeki 
sigortalarında pazar payı 
yaklaşık yüzde 50'nin üzerinde 
bulunuyor. Su araçlarının 
gövde ve sorumluluk 
sigortalarını tek bir çatıda 
toplayan Türk P&I, 1 milyar 
dolara kadar sorumluluk 
teminatı verebiliyor. il 
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AFRIKANIN 
SAĞLIK DURAKLAR 


Kayı Medikal, büyüme vadeden bir pazar konumunda olan Afrika 
ülkelerindeki sağlık yatırımlarının hızını kesmiyor. Kayı Medikal, 
klinik hizmetler ve entegre sağlık çözümleri sunmanın yanı sıra 
Kamu Üzel Ortaklığı Projeleri ile de işbirlikleri yapıyor. 

Begüm Nur Alkış 


KAYI 


KENYA ULUSAL İSTATİSTİK BÜROSU'NUN 2017 yılı Ekonomik 
Araştırması'na göre, Kenya'da 2012-2016 yılları arasında kayıtlı 
ölüm nedenleri arasında ilk sırada yüzde 21,2 ile zatürre yer alıyor. 
Zatürreyi sırasıyla yüzde 16 ile sıtma ve yüzde 15,7 ile kanser 
takip ediyor. Özellikle kanser tedavilerinde radyoloji merkezleri ve 
beraberinde radyoloji tetkikler erken tanıda büyük önem taşıyor. 
Kamuda radyoloji sektöründeki en büyük yatırımcı ve işletmeci Kayı 
Medikal ilk yurt dışı yatırımını Kenya'da gerçekleştirdi. Kenya'nın 
başkenti Nairobi ve Nyeri şehirlerindeki iki hastanede (Consolata 
Hospital Mathari ve Avenue Hospital Parklands) iki ayrı radyoloji 
merkezi ile hizmet veren Kayı Medikal'in çalışmalarını yerinde 
görme fırsatı yakalıyoruz. Kayı Holding CEO'su Alpaslan Korkmaz, 
Kayı Medikalin bu yıl içinde de yine Nairobi'de bir radyoterapi 
merkezinde hizmet vermeye başlayacağı bilgisini veriyor. 
Türkiye'deki sağlık hizmetlerinin ve tesislerinin kalitesini 
ve verimliliğini artırmak amacıyla 2011 yılında Kayı Holding 
bünyesinde kurulan Kayı Medikal'in faaliyet alanları arasında klinik 
hizmetler, entegre sağlık çözümleri ve Kamu Özel Ortaklığı bulunuyor. 
Klinik hizmetler kapsamında radyoloji, radyoterapi, sterilizasyon, fizik 
tedavi rehabilitasyon, nükleer tıp ve laboratuvar hizmetleri sunuluyor. 
Entegre sağlık çözümleri kapsamında ise hastanelerin mimari 


tasarımı, planlama, satınalma ve cihazların 
kurulumu gibi hizmetler veriliyor. Kamu 
Özel Ortaklığı tarafında ise Kayı Holding'in 
ilk projesi olan Gaziantep Entegre Sağlık 
Kampüsü, Güneydoğu Anadolu Bölgesi'nin 
en büyük, Türkiye'nin ise dördüncü en 
büyük sağlık kampüsü olmaya hazırlanıyor. 
2 bine yakın yatak kapasitesine sahip olacak 
projenin, 2020 yılında hizmete açılması 
planlanıyor. Sağlık kampüsünde il sağlık 
müdürlüğü binası, il kamu sağlığı müdürlüğü 
binası, 112 acil hizmet binası, sosyal tesis, 
otoparklar ve helikopter pisti bulunuyor. 
Korkmaz, Kayı Holding olarak sağlık 
alanında yaptıkları yatırımlarla coğrafya 
gözetmeksizin değer yaratmaya devam 
ettiklerine ve yarattıkları bu değerle halk 
sağlığına önemli katkı sağladıklarına 
değiniyor. Afrika ülkeleri Kayı Medikal için 
büyüme vadeden bir pazar konumunda. 
Kayı Medikal, önümüzdeki dönemde 
Afrika'da Senegal ve Fildişi Sahili, 
Orta Asya'da Kazakistan, Güneydoğu 
Asya'da Vietnam, Balkanlar'da Bosna 
Hersek, Romanya ve Sırbistan'da 
hizmet vermeye başlayacak yeni 
merkezleriyle sağlık konusundaki hizmet 
ağını genişletmeyi hedefliyor. Kayı 
Medikal'in yurt dışı yatırım merkezleri 
arasında Sahraaltı Afrika, Balkanlar, Orta 
Asya ve Güneydoğu Asya bulunuyor. 
Kayı Medikal, Tanzanya'nın ekonomik 
merkezi Darüsselam ve Uganda'nın 
Masaka şehirlerinde de işlettiği radyoloji 
merkezlerinde bulunan son teknolojiye 
sahip ekipmanlar ile bölge halkına tam 
kapsamlı sağlık hizmeti sunuyor. 
Türkiye'de ise 49 hastanede hizmet 
veren Kayı Medikal, 2017 yılı itibariyle, bu 
hastanelerde 100'ün üzerinde ekipmanla 
yılda 3 milyon üzeri tetkik teşhis, 80 
bin üzeri seans da radyoterapi tedavisi 
gerçekleştirildi. Kayı Holding son olarak, 
sağlık alanında GE Healthcare ile 100 milyon 
dolar değerinde stratejik işbirliği anlaşması 
imzaladı. Dört yıllık anlaşma kapsamında 
Türkiye başta olmak üzere Afrika, Ortadoğu 
ve Bağımsız Devletler Topluluğu ülkelerinde 
çoklu sağlık projelerinin hayata geçirilmesi 
hedefleniyor. 
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İlanda gösterilen araç görseli ile pazara sunulan araçlar arasında donanımsal ve görsel açıdan farklılıklar olabilir. Detaylı bilgi Ford yetkili satıcılarında. 


FOKUS 


HAJALNANLARININ SOSYALAĞ 


HAVAYOLU YOLCU SAYISI her geçen gün artarak Btrfiy CEO'su | check-in sırası, bagaj teslim, güvenlik kontrolü, 
büyümeye devam ediyor. Airports Council GenkGürz | aktarmalı uçuş gibi havalimanında geçen 
International (ACIYın “Yıllık Dünya Havaalanı bekleme süreleri çoğu zaman yolculukları sıkıcı 
Trafik Raporu”na göre, 2016 yılında 7.7 hale getirebiliyor. Yeni bir seyahat ekosistemi 
milyar yolcu sayısına ulaşıldı. Bu sayının yaratmaya hazırlanan “Btrfly” uygulaması, 
2040 yılına kadar 22.2 milyara çıkması yolcuların havaalanlarındaki tüm bekleme 
bekleniyor. Bakıldığında uçak yolculuklarının salonlarında ve uçuş sırasında internet bağlantısı 
günümüzün en hızlı, konforlu ve güvenli varsa uçak içinde birbiriyle diyalog kurmasını 
ulaşım yolu olmasının yanı sıra gökyüzünden ve sosyalleşmesini sağlıyor. Kullanıcılar aynı 
dağları denizleri ve bulutları seyretmek ise zamanda uygulamadaki profillerde yer alan 
yolculuğa ekstra bir keyif katıyor. Öte yandan meslek bilgileriyle yeni bir iş bağlantısının ilk 
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ihtiyacınız olduğunda 
anlık fiyatlaricı döviz 
alıp satmanız, bizim için 
her şeyin üzerinde! 
Hafta içi 5 gün 24 saat döviz ve kıymetli maden 
alıp satabilmek için TEXTARGET' indirin, 


akşam marjından etkilenmeyin! 
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Banka, kur ve kıymetli maden fiyatlarını değiştirme hakkını saklı tutar. Platform üzerinden işlem yapmak bankanın kur ve fiyatlarının kabul edildiği anlamına gelmektedir. Banka 
kendi kusuru olmayan zararlardan ve gecikmelerden sorumlu değildir. Detaylı bilgi için Türkiye Finans şubelerini veya www.turkiyefinans.com.tr web sitemizi ziyaret edebilirsiniz. 
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temellerini atabiliyorlar. 

İki sene önce 500 bin dolarlık bir yatırım ile 
hayata geçirilen Btrfly uygulaması, dünyadaki 
380 farklı havaalanında kullanılabiliyor. 
Uygulamanın 16 bin aktif üyesi bulunuyor. 
Uygulamanın ortaya çıkış noktasının 
havalimanındaki zamanın nasıl daha iyi 
değerlendirilebileceği üzerine olduğunu belirten 
Btrfliy CEO'su Cenk Gürz, “Amacımız bir seyahat 
kulübü gibi uçak yolculuğu yapan kişileri uçak 
yolculuğu boyunca etrafında başka kimler var 
onları göstermekti. Süreç içerisinde 16 bin 
üyeden 2 bin 600 bağlantı yarattık” diyor. 
Üyelerin ülkelere göre dağılımında ise sırasıyla 
Amerika, Çin ve Avrupa ülkeleri geliyor. 15 
seneye yakın finans sektöründe çalışan Gürz, bu 
süreçte çok sık seyahat ettiğinden bahsediyor ve 
Btrfiy uygulamasını hayata geçirirken kendilerine 
ilham olan anekdotlardan birini paylaşıyor. 

Gürz, Londra'da aynı banka için çalışan ve 
birbirini tanımayan iki İspanyol'dan bahsediyor. 
İspanyolların tanışma hikâyesi bir hafta sonunda 
Bilbao şehrinden Londra'ya dönerken aynı 
havalimanında yan yana oturmalarıyla başlıyor. 
Gürz, iki yolcunun da fanatik Athletic Bilbao 
taraftarı olduklarından bahsediyor ve “Hafta 
sonları Londra'dan gelip maç seyredip tekrar 
dönüyorlar. Bu süreçte çok iyi arkadaş oluyorlar 
ve birlikte bir iş yapmaya karar veriyorlar. 

İkinci el maç bileti alışverişi üzerine “Ticketbis? 
adını verdikleri bir platform yaratıyorlar” diyor. 
Girişim önce İspanya sonra Avrupa genelinde 
büyüyor ve beş sene sonunda 160 milyon dolarlık 
bir şirket haline geliyor. Gürz, “Havalimanında 
tanışamasalardı böyle bir serüven hiç 
başlamayacaktı belki de” diyor. 

Btıfly uygulamasında yolcular, uygulama 
üzerinden uçuş numaralarını girip, gidecekleri 
lokasyonu tanımlayarak kendileri ile birlikte 
aynı havalimanında bulunan veya aynı uçuşu 
gerçekleştirecek yolcular ile bağlantı kurabiliyor. 
Uygulamanın sunduğu bir diğer özellik ise 
“Smart Lounge” konsepti. Uygulama içerisinde 
işbirliği yapılan markalar ile oluşturulan Smart 
Lounge, kullanıcılara sunduğu özel ayrıcalıklarla 
uçak yolculuğunu daha zevkli hale getirmeyi 
amaçlıyor. “Smart Lounge” üyeliği bulunan 
kullanıcılar havalimanlarındaki restoranları 
kullanarak indirim ve ikramlardan faydalanırken 
kişiye özel bir seyahat ve lounge deneyimi 


UYGULAMA 
İÇERİSİNDE 
İŞBİRLİĞİ 
YAPILAN 
MARKALAR İLE 
OLUŞTURULAN 
SMART LOUNGE, 
KULLANICILARA 
ÖZEL 
AYRICALIKLAR 
SUNUYOR. 


&btrfiy 


lounge service 


yaşıyorlar. 

Uygulamanın bu tarafının tamamen servis ve 
ikrama yönelik olduğuna değinen Gürz, “Btrfiy'ı 
kurduktan sonra bu defa kurumlara yönelmeye 
başladık. Acaba kurumları da yolcularla 
bağlamak mümkün olabilir mi diye düşündük ve 
aklımıza hemen lounge hizmetleri geldi. Garanti 
Bankası ile bir proje yaptık. Garanti Bankası 
müşterilerine hizmet veriyoruz” diyor ve ekliyor: 
“Yapmaya çalıştığımız şey seyahat deneyimini 
mümkün olduğunca kişiselleştirebilmek.” İkram 
servisi şu an sadece Türkiye'de bulunuyor. 
2018'in son çeyreğinde ise Dubai ve Londra 
olmak üzere iki yeni pazara daha açılmak 
isteniyor. 

Btrflyın Smart Lounge konseptinde 
sunduğu diğer bir ayrıcalık ise Skye. Kişisel 
seyahat asistanı olarak konumlanan Skye, 
uçuş bilgilerinizi takip ederek kullanıcılara 
bilgilendirme yapmanın yanı sıra uçaktan 
indiğinizde bagajınızın nerede olduğunu da 
sizinle paylaşıyor. Tek başına yolculuk yapan 
ve özel yolcu salonlarına giriş hakkı olan bazı 
kullanıcılar bu haklarını yanlarındaki kişi adına 
kullanmak için de uygulamayı kullanabiliyor. 
Uçuş saatinde rötar veya iptal olma durumu gibi 
herhangi bir değişiklik uygulama üzerinden takip 
edilebiliyor. iM 
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BL UEMİIİ N.T 


www.bluemint.com 


ISTANBUL LONDON ROME CAPRI SANTA MARGHERITA SAİNT TROPEZ JUAN-LES-PINS CESME BODRUM 


FOKUS 


SUOZ ENERJİ YUNANİSTAN'IN 
GÜNEŞİNİ TÜRKİYEYE TAŞIYOR 


SUOZ Enerji Yunanistan'da güneş enerjisi hücre üretim tesisi satın aldı. Hücre üretim birimini Türkiye'ye taşıyarak 
bir ilke imza atacak olan şirketin CEO'su Berk Uçuran Çiller, bu üretim modeliyle rekabet avantajı sağlamayı 


hedefliyor. Anahid Hazaryan 


DÜNYADA FOSİL YAKITLARA seçenek 
olarak ortaya çıkan, enerji üretiminde 
rüzgâr, güneş gibi doğal kaynaklardan 
yararlanma girişimleri hem daha ucuz 
hem de çevreye daha duyarlı olması 
açısından hız kazanmış durumda. 

Güneş denilince coğrafi konumu 
açısından Türkiye doğal olarak 
oldukça avantajlı. Ancak bu 
potansiyelini değerlendirmede 
henüz yolun başında sayılır. Buna 
örnek vermek gerekirse, güneş 
ışınları açısından çok da şanslı 
olmayan ancak güneş enerjisindeki 
performansıyla göz dolduran 
Almanya, enerji tedarikçisi Eon'un 
verilerine göre bu yılın yalnızca ocak- 
nisan döneminde güneş enerjisinden 
10 milyar kilowatt saat elektrik üretti. 
Bu miktar 4 milyonu aşkın meskenin 
yıllık ortalama elektrik ihtiyacını 
karşılayabiliyor. 

Türkiye'de ise Enerji Bakanlığı 
verilerine göre, 2017 yılında güneş 
enerjisiyle 2,684 GW elektrik 
üretildi. Bu da güneşin henüz yıllık 
elektrik üretiminin yüzde 0,91 gibi 
çok cüzi bir bölümünü karşıladığını 
gösteriyor. Oysa Almanya yalnızca 
nisan ayında enerji ihtiyacının yüzde 
12,Tini güneşten karşıladı. 

Öte yandan, özellikle hava kirliliği 
sorununu aşmak isteyen Çin de 
güneş enerjisi üretimine hız vermiş 


durumda. Dünyada güneş enerjisi 
üretiminde ilk sırada yer alan Çin'in 
güneş enerjisi pazarı 2017 yılında 
52,8 GW olarak gerçekleşti. Bu rakam 
2016 yılında 34,5 GW'tı. Ancak yine 
de bu rakamlar Çin gibi devasa bir 
ülkenin elektrik ihtiyacının yalnızca 
yüzde Tine denk düşüyor. 

Türkiye'ye baktığımızda ise, henüz 
emekleme aşamasında olan güneş 
enerjisi pazarının yatırım için son 
derece elverişli olduğu görülüyor. 


Türkiye Ocak 2017 itibariyle 500'e 
yakın aktif santral, 691 MWe civarı 
kurulu güce sahipti. 

Bu pazara iddialı giren, güneş 
enerjisi kuruluşu SUOZ Enerji 
Yunanistan'da güneş enerjisi hücre 
üretim tesisini satın aldı. 

Berk ve Mert Uçuran Çiller 
kardeşlere ait SUOZ Enerji Grubu, 
Yunanistan sanayi bölgesi olan 
Patras'ta 45 milyon euro'luk bir 
yatırımla kurulan, hücre üretimiyle 
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TURKISH AİRLINES 2) A STAR ALLIANCE MEMBER v7 * 


Miles&Smiles 


2.000 MİLE, ASİSTANS HEP SENİNLE! 


Miles&Smiles Asistans ile hayatınızı kolaylaştıracak onlarca hizmete 
sadece 2.000 Mil karşılığında bir yıl boyunca sahip olabilirsiniz. 


Seyahat-rezervasyon, tesisatçı-çilingir temini, çiçek gönderimi, yol yardımı, ambulans, hukuki danışmanlık, 
tamirat desteği ve concierge gibi hizmetlerden faydalanmak için Miles&Smiles çağrı merkezini 7/24 arayabilirsiniz. 


ÜYE OLMAK İÇİN: HİZMETLERDEN FAYDALANMAK İÇİN: 


444 0 849 444 6239 


5 


classic 


Miles&Smiles 
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. 


milesandsmiles.com 


YENİLENEBİLİR ENERJİ 


FOKUS 


birlikte entegre panel üretimi 
gerçekleştiren Pritium ve Silicio 


ÜLKELERE GÖRE DÜNYADA GÜNEŞ ENERJİ SANTRALİ KURULU GÜCÜ LİSTESİ 


fabrikalarını satın aldı. Satış için Sıra (| Ülke Güncelleme Kurulu güç (mw) 
düzenlenen imza töreninde konuşan il Çin Haziran 2017 102.470 
SUOZ Enerji CEO'su Berk Uçuran 2 Japonya Aralık 2016 42,750 
Çiller, gizlilik anlaşması gereği 3 Almanya Ekim 2017 42.710 
satın alma için ne kadar bir ödeme y ABD Aralık 2016 40.300 
yaptıklarını açıklayamayacaklarını Ş İtalya Aralık 2016 19.279 
söyledi. Yunanistan'da yakın zamanda 6 Birleşik Krallık Aralık 2016 11.580 
yaşanan ekonomik kriz nedeniyle 7 Hindistan Aralık 2016 3.010 
tesisler dört yıldır kapalı ancak hem 8 m Aralık 2016 7130 
Çiller hem de SUOZ Grup COO'su g TER iz ül) 6730 
Erdal Kılıç, Alman teknolojisiyle 10 © Avustralya Aralık 2016 5.900 
kurulan fabrikadaki makinelerin 11  GüneyKore Aralık 2016 4.350 
Alman mühendisler tarafından 12 Belçika Aralık 2016 3.422 
düzenli olarak elden geçirildiğini TR Aralık 2016 2715 
belirttiler. (Not: Güneş fotovoltaik R 
pil üretiminde gerekli makinelerin sü Gn imz 
KAYNAK: ENERJLATLASI 


yapımında dünyada Almanya ve 
İsviçre başı çekiyor). 

Bu anlaşmanın Türkiye açısından 
asıl önemli tarafı ise, SUOZ Enerji'nin 
ülkeyi panel üretiminde dışa bağımlı 
hale getiren hücre teknolojisini kendi 
bünyesinde üretecek ilk firma olması. 
Fabrikanın dilimlenmiş ingotu (wafer) 
hücreye dönüştürecek bölümünü 
Türkiye'ye taşıyacak olan şirket, 
böylece son zamanlarda gündemde 
olan hükümetin endüstriyel üretimi 
millileştirme politikasına da destek 
vermiş oluyor. SUOZ Enerji bu 
hamlesiyle ikinci YEKA güneş enerjisi 
lisans ihalesine yönelik altyapı 
hazırlıklarını da hemen hemen 
tamamlamış olacak; kuruluşun 
hedefi 2018 yılında 100 milyon dolar, 
2019'da ise 150 milyon dolarlık bir 
ciro elde etmek. 

Berk Çiller, Türkiye'ye gidecek 
kısmın tamamen sıfır teknoloji 
olacağını ve bunun da satın alma 
maliyetinin üzerine ekstra bir masraf 
daha çıkaracağını sözlerine ekledi. 

Yunanistan'daki fabrikanın 
kapanmasında Çin rekabetine 
dayanamamanın kilit rol oynadığını 
ifade eden Berk Uçuran Çiller, 
hücre üretimini Türkiye'ye taşımak 
suretiyle rekabet edebilecek bir model 


oluşturduklarına inanıyor. 

Taşınma operasyonu 
tamamlandıktan sonra Türkiye'de 
Alman teknolojisiyle CE belgeli 
güneş paneli üretimi yapar hale 
gelinecek. Çiller, CE belgesiyle anti- 
damping düzenlemelerini baypas 
edebileceklerini, bunun da kendilerine 
Avrupa ve ABD pazarlarına girmek 
için kolaylık sağlayacağını belirtiyor. 
Bu şekilde, bu alanda çok güçlü olan 
Çinli üreticilerle de rekabet bir şekilde 
dengelenebilecek. 

Berk Çiller SUOZ Enerji olarak, 
ihracatın başlıca hedefleri arasında 
olduğunu özellikle vurguluyor. 10 
yıllık projeksiyonda Türkiye'nin 
güneş enerjisine 100 milyon dolarlık 
yatırım ve güneş enerjisi panelinde de 
yılık 1000 MW kapasite hedefleyen 
grup, enerji ithalatına yılda 55 
milyar dolar harcayan Türkiye'nin 
enerji ihracatında güneş enerjisinin 
en büyük payı alacağı görüşünde 
ve çalışmalarını da bu yönde 
yürütüyor. Çiller, bu alana yabancı 
yatırımcıyı çekmek için de ciddi çaba 
sarf ettiklerini, Huawei, Gintech, 
Canadian Solar gibi alanında başarılı 
olan firmalarla işbirliği yaptıklarını 


kaydediyor. 

Güneş enerjisinde Anadolu'nun 
kalbine kadar inmeyi, tarımda, 
demiryollarında da GES projeleri 
geliştirmeyi planladıklarını kaydeden 
Çiller, ihracata da bir o kadar önem 
verdiklerine işaret ediyor. Nitekim 
grubun hedefi 2019 yılında ihracatın 
ciroda yüzde 20-30'luk bir paya sahip 
olması. 

Berk Çiller, birkaç ay içinde 
Kocaeli, Dilovası'na taşınacak 
olan fabrikanın 80 MW'lık üretim 
kapasitesine sahip olduğunu, bölgede 
mevcut panel fabrikasının kapasitesini 
ise yıl sonuna kadar 300 MW'den 
500 MW'ye çıkarmayı planladıklarını 
belirtti; 270 kişilik istihdamı da 
2019 yılı sonunda yaklaşık 500'e 
ulaştırmayı hedeflediklerini kaydetti. 
Yunanistan'da kalan fabrikada ise 30 
kişi çalışıyor olacak. 

YEKA ihalesinin sonucuna göre, 
kapasiteyi artırmayı da planladıklarını 
ifade eden Berk Uçuran Çiller, 
Yunanistan'dan taşınacak olan 80 
MW'lık fabrikanın kapasitesinin iki 
katına çıkarılması için Tayvanlı bir 
firmayla görüşme halinde olduklarını 
da sözlerine ekledi. 
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Sizin geleceğiniz, 
bizim de 
geleceğimizdir. 


Yeniliklerimiz, şehirlerin daha az enerji 
kullanmasına, soluduğumuz havanın daha 
temiz olmasına ve elektrikli taşımacılığı 
yaygınlaştırmaya yardım eder. 

İşte bu yüzden, BASF'de, m 
gelecek konusunda iyimseriz. j 


Daha fazla bilgi için: 
wecreatechemisitry.com 


Li" BASF 


We create chemistry 


” 
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FOKUS 


Gamze Cizreli K 
ve'kâdın 
üreticiler; 


TEDARİĞİN YARISIN 
KADINLARDAN 
ALACAK 


BigChefs, toplam tedariğinin yüzde 10'unu yerel kadın 
girişimcilerden almaya başladı. 2021'de bu oran yüzde 50'ye 
çıkarılacak. Gamze Cizreli, kadınların çalışma hayatındaki yerini 
artırmak istediklerini söylüyor. Ayfer Yıldız 


GİRİŞİM HİKAYESİYLE birçok kadına rol model olan BigChefs'in kurucu 
ortağı ve CEO'su Gamze Cizreli, kadın üreticilerin ekonomiye dahil 
olmasını desteklemek için kolları sıvamış. “Toprağın kadınlarından 
sofralara” projesini geliştiren Cizreli, 14 kadın üreticiyle işbirliği 
yaptı. Bu üreticilerden yapılan tedarik tutarı yıllık 10-12 milyon 
TL'yi buluyor. Bu rakam BigChefs'in toplam tedariğinin yüzde 
1O'unu oluşturuyor. Cizreli, 14 olan yerel kadın üretici sayısını bu 
yılsonuna kadar 50'ye çıkarmayı, 2021 yılında ise toplam tedariğin 
yarısını yerel kadın üreticilerden sağlamayı planladığını söylüyor. 

Türkiye'de kadın girişimciliğinin yüzde 8.8 gibi düşük bir oranla 
dünya ortalamasının gerisinde kaldığını belirten Cizreli, “Toprağın 
kadınlarından sofralara” projesiyle ilgili şu bilgileri veriyor: 

“Bu projededeki kadınların her birinin ilham veren bir hikâyesi var. 
Kimi şehir hayatından sıkılıp köye yerleşmiş, kimi köyde doğmuş ve 


çalışmaktan bir gün olsun yılmadan sadece 
üretmiş, beslemiş, yetiştirmiş, büyütmüş. 
Anadolu'yu gezerek toprağın dilinden 
anlayan kadınlarımızı bulduk ve onların 
hikayelerini dinledik. Çalışma hayatında 
kadınların yerini ve istihdamını artırarak 
toplumda farkındalık yaratmak istiyoruz.” 
Türkiye'de kooperatifleşme düzeyinin 
yetersiz olduğuna dikkati çeken Cizreli şöyle 
diyor: “Kooperatiflerin yerel ve bölgesel 
kalkınmada büyük rolü var. Girişimci 
kadınlarımız da kooperatifleştikleri 
zaman hem tüzel kişilik kazanırlar hem 
de gelirlerini, becerilerini ve özerkliklerini 
artırabilirler. Türkiye'de tüm üyeleri kadın 
olan 168 kooperatif var ve toplam üye sayısı 
20 bin. Oysa İtalya'da bu sayı 300 bin. 
Bizim bu projeyle hedefimiz, daha fazla 
kadına istihdam sağlamak ve ekosisteme 
dahil olmaları için destek vermek.” 


BUYIL 13 YENİ ŞUBE AÇACAK 
Bilindiği gibi BigChefs 2007 yılında Gamze 
Cizreli tarafından Ankara'da kuruldu. 2009 
yılında Saruhan Tan'ın ortak olmasının 
ardından 2011-2013 yılları arasında yüzde 
350 oranında büyüdü. 2014 yılında Dubai 
ile yurtdışına açılan BigChefs, Taxim 
Capital'den de yüzde 40 fon desteği almıştı. 
52 şubesi ve 2.360 çalışanı bulunan restoran 
zinciri, bu yıl 5'i yurtdışında (İran, Romanya, 
Katar, Kuveyt, Suudi Arabistan) olmak 
üzere 13 şube açmayı planlıyor. Çalışan 
sayısı da 2.800'e çıkacak. Cizreli, yurtdışına 
açtıkları her restoran ile hizmet ihracatı 
gerçekleştirdiklerini belirterek, “Üniformadan 
masa üstü ekipmanlara, mutfak ve mobilya 
aksesuarlarına kadar ürün ihracatı da 
gerçekleştiriyoruz? diyor. Cizreli, her 
bir şubenin yatırım tutarının ortalama 
1.5 milyon dolar olduğunu kaydediyor. 
BigChefs'in hedefinde İngiltere, Güney Doğu 
Asya, Almanya ve ABD pazarı bulunuyor. 
Geçen yıl 276 milyon TL ciro elde eden 
BigChefs'in bu yılki ciro hedefi 360 milyon 
TL. Cizreli, bu yıl 20 milyon dolar yatırım 
yapacakları bilgisini paylaşıyor. Bu arada, 
BigChefs'lerde kadın çalışan oranı yüzde 
30'larda. Cizreli, önümüzdeki dönemde bu 
sayıyı artırmak istediklerini söylüyor. 
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Düşük karbonlu ekonomiyi 
destekleyen banka 


Türkiye'nin ilk karbon nötr bankası TSKB, 
iklim değişikliğine çözüm üreten sürdürülebilir yatırım projelerine kaynak sağlıyor, 
gerçekleştirdiği öncü uygulamalarla düşük karbonlu ekonomiye geçişi destekliyor. 


www.tskb.com.tr Kurumsal Bankacılık | Yatırım Bankacılığı | Danışmanlık 


Türkiye Sınai Kalkınma Bankası 


Kristal Zeytinyağları zeytin ve zeytinyağı mucizesini önemli bir 


KSS projesiyle taçlandırdı. Projenin mucizesi Saurani... Şule Laleli 


1938 YILINDA ANTHONY MICALEFF tarafından 
İzmir'de kurulan ve Türkiye'nin ilk 
markalı zeytinyağı olma özelliğine 
sahip Kristal Yağları, Türkiye'de Riviera 
zeytinyağını üreten ve zeytinyağını 
ambalajlanmış olarak piyasaya sunan 
ilk marka. Aynı zamanda yurt dışına 
ambalajlı ve markalı zeytinyağı ihracatını 
gerçekleştiren ilk firma olarak biliniyor. 
1945 yılında Micaleff ailesi bir marka 
oluşturmanın ne kadar önemli olduğunu 
düşünüp, ürettikleri zeytinyağının tadına 
yaraşır bir ismin peşine düştü. Kristal... 
Bir mücevher zarafeti ve hassasiyeti 
ile üretilen zeytinyağı için bundan iyi 
bir isim düşünülemezdi. İsim tescilini 
kendilerini Türkiye'ye getiren gemiyi 
simgeleyen “Vapur Alamet-i Farikası” 


yağ 
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Kristal Zeytinyağı 
meraklısına özel 
geliştirdiği Hatay 
Saurani ile bölgesel 
lezzeti koruma 
altına aldı. 


takip etti. O günlerde “Vapurlu Yağ” 
olarak bilinen Kristal Yağları, Anadolu'da 
halen bu isimle tanınıyor. 

2007 yılında Arkas Holding'in ortaklığı 
ile yatırımlarını ve üretim kapasitesini 
artıran Kristal Yağları, gerek yurtiçi, gerek 
yurtdışında pazar payını arttırmaya yönelik 
çalışmalara ağırlık verdi. 

Türkiye'nin ilk markalı 
zeytinyağlarından Kristal Yağları'nın 
düzenlediği Hatay basın gezisinde öne 
çıkan konu, “Üreticileri Geliştirme ve 
Bölgesel Lezzetleri Koruma Projesi” 
çerçevesinde Hatay'ın nadide zeytin 
çeşidi Saurani ve Kristal Zeytinyağı oldu. 
Altınözü yöresinde yetişen ve meyveleri 
yağ bakımından zengin olan Saurani 
çeşidi, zeytinlerin yetiştiği eski ağaçlara 
bakım yapılmaması nedeniyle zor günler 
yaşadı. Bölgeye Gemlik çeşidi zeytin 
ağaçlarının dikilmesi ise Saurani zeytinini 
yok olma tehlikesiyle karşı karşıya getirdi. 
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DÜNYA ZEYTİNYAĞI ÜRETİMİ 


Bu yıl dünyada 2.854.000 ton zeytinyağı üretilecek.* 


İSPANYA 
1150 
BinTon 
i 


FAS ;| 
120 TUNUS İTALYA 


BinTon 200 320 
BinTon BinTon 


* 1OC (INTERNATİONAL OLİVE COUNCIL- ULUSLARARASI ZEYTİN KONSEYİ)'NİN 16 EKİM 2017 RAPORU 


Bu konuda Hatay Bölgesi'ndeki 
üreticileri ve yatırımcıları bilgilendirerek 
önemli bir KSS projesini de gündeme 
getiren Kristal Yağları Genel Müdürü 
Christopher Dologh, proje için önemli 
çalışmalar yaptıklarının altını çizdi. 
Türkiye'nin zeytinyağındaki şansını 
değerlendirirken, “Dünyayı yeniden 
keşfetmeyelim. Dünyada İspanyollar ve 
İtalyanlar tarafından köşeler tutulmuş 
durumda. Siz “Türk zeytinyağı diye 
gittiğinizde, Türkiye'de zeytinyağı mı 
üretiliyor? diyorlar. Son dönemde biraz 
değişmeye başladı. Çünkü bizim ve 
bizim gibi markalar tanıtım yönünde 
büyük çaba sarf ediyorlar. Fakat 
Türkiye'nin gıda imajının değişmesi 
lazım. Türkiye'nin bu konuda iyi bir imajı 
yok... Güvenilirlik ve kalite imajı olmadığı 
için biz Türk zeytinyağı dediğimizde, 
bu dezavantajdan dolayı o zaman bari 
fiyat avantajı olsun diyorlar. Türkiye'nin 
markalı ihracatının desteklenmesiyle 
birlikte bunun mutlak gerçekleştirilmesi 
gerekiyor” diyor. 

Zeytinyağında kişi başına tüketim 1-1.5 
kg. Bunun büyük çoğunluğu bitkisel yağ. 

Nielsen'in markalı yağ olarak ölçebildiği 
yaklaşık 60 bin ton. Türkiye'deki 
tüketimin 150 bin ton olduğunu 
düşünürsek, 60-70 bin ton yağın çoğunun 
ne yağı olduğu belli değil. Bu çok büyük 
bir tüketim aynı zamanda çok büyük bir 
ekonomi... 


YUNANİSTAN 
300 
BinTon 


TÜRKİYE 
180 
BinTon 


Kendine zeytin 
üreticiliğinde dünya 
ikinciliği hedefini 
koyan Türkiye'nin ciddi 
tedbirlere ihtiyacı var. 


Hatay'ın sayılı bahçelerinde yetişen, 
asırlık ağaçların mucizevi meyvesi olan 
Saurani çeşidi için harekete geçen Kristal 
Yağları'nın uzman ziraat mühendis 
kadrosu, üreticileri bilinçlendirerek 
Saurani zeytin çeşidine sahip çıkılmasını 
ve üretim kalitesinin yükseltilmesini 
sağladı. Projenin ürünü ise “Meraklısına 
Özel Hatay Saurani Natürel Sızma 
Zeytinyağı” ismiyle sofralarda yerini aldı. 

Christopher Dologh, “Kristal Yağları 
olarak köklü geçmişimizin verdiği 
sorumlulukla vazgeçemeyeceğimiz 
unsurların başında kalite geliyor” diyor ve 
şöyle devam ediyor: “Bütün yatırımlarımızı 
bu çerçevede gerçekleşiyoruz. Amacımız 
Türk zeytinyağının çıtasını yükseltmek. 
Zeytinin ana vatanıyız diyoruz, o halde 
kaliteli zeytinyağı üretiminin artırılması 
için hep birlikte çalışmalıyız. Diğer 
üreticilerin de “Üreticileri Geliştirme ve 
Bölgesel Lezzetleri Koruma Projesi”ne 
destek olmasını bekliyoruz” diyerek tüm 
zeytin ve zeytinyağı üreticilerini projede 
yer almaya davet ediyor. 
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VENSEYİ AVRUPAYA TAŞIYACAK 


Online olarak faaliyete başlayan Vivense, Türkiye genelinde 22'ye ulaşan showroom sayısını 50'ye çıkarmayı 
planlıyor. Şirketin şimdi hedefinde Avrupa pazarı bulunuyor. Ayfer Yıldız 


YAKLAŞIK BEŞ YIL ÖNCE online olarak çıktığı yolu mağazalarla 
destekleyen Vivense, şimdi Avrupa'ya açılmayı planlıyor. Şu anda 
Türkiye genelinde 22 showroom'u bulunan Vivense, 2019 sonunda bu 
sayıyı 50'ye ulaştırmayı hedefliyor. Bugüne kadar 250 binin üzerinde 
eve ulaştıkları bilgisini paylaşan Vivence'in Kurucusu Kemal Erol, 
Türkiye'nin en büyük ev ve mobilya markası olmayı istediklerini 
söylüyor. Geçtiğimiz ay İstanbul Mecidiyeköy'deki merkezini Astoria 
AVM'nin içine taşıyan Vivense, burada yeni nesil bir ofis konsepti de 
oluşturmuş. 

“Y ve Z kuşaklarının iş ile olan ilişkileri eski kuşaklara göre çok 
daha farklı. Yeni ofisimizi yeni nesil kuşakların keyifle ve üretken 
olarak çalışabilecekleri bir yer olarak hayal ederek tasarladık” diyen 
Erol şöyle diyor: “İş yapış tarzımızdaki esneklik, ofis tasarımına da 
yansıdı. Farklı takım çalışmaları veya bireysel çalışma formatlarını 
düşünerek farklı çalışma ortamları oluşturduk. Vivense olarak 
hiyerarşinin çok olmadığı, herkesin eşit ve kendini güçlü hissettiği bir 
organizasyon yapımız var. Bunu çalışma alanlarında da yansıtmaya 
çalıştık.” 

Ofisin yanında yeni mağaza konsepti “Vivense Touch”ın ilk örneğini 
de açtıklarını belirten Erol, “Bu konspet, online alışveriş deneyimini 
doğrudan offline'a taşıyor. Ücretsiz randevulu iç mimarlık hizmeti 
ile ziyaretçilerimize ayrıcalıklı bir hizmet sunmaya 

hazırlanıyoruz” diyor. 

Peki online olarak faaliyete başlayan ve daha sonra 

bu stratejiyi mağazalarla desteklemenin Vivense 

ne sağladığı konusunda Erol şu değerlendirmede 
bulunuyor: “Online'da kendi müşterimizi tanıdık 
ve onlara farklı bir perakende deneyimi sunmak 
istedik. Tüm showroomlarımızda müşterilerimizle 
birebir iletişim kurmak burada kritik önemde. 

İç mimarlarımızın mağazalarımıza gelen 
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müşterilerimizle birebir ilgilenerek ürün 

ve dekorasyon önerileri sunması marka 
vaadimizle çok örtüşüyordu. Bu bakış açısıyla 
showroom'larımızı hızlı bir şekilde hayata 
geçirdik.” 

Önümüzdeki dönemde showroom açmaya 
devam edeceklerini belirten Erol, “Yılsonuna 
kadar yeni showroom'lar gelecek. Türkiye'de 
toplam 50 mağazaya ulaşmayı planlıyoruz. 

Ama en önemlisi ev ve yaşam alanında global 
ölçekte başarılı, insanlara ilham veren, hepimizi 
gururlandıracak bir marka olmak istiyoruz” diyor. 

Vivense'yi Avrupa'ya taşımak istediklerine 
değinen Erol, “Bunun için de 2019 yılına göre 
planlarımızı yapıyoruz. Hem online hem de 
showroom'larımızla birlikte Vivense markasını 
globale taşımanın ilk adımı olarak Avrupa'ya 
açılmak tüm ekibimiz için oldukça heyecan verici 
bir adım olacak” diyor. 

Amaçlarının Vivense koleksiyonundaki özel 
tasarım ürünlerini ve üreticilerinin kaliteli 
ürünlerini yurtdışına taşımak olduğunu 
vurgulayan Kemal Erol, Türkiye'deki mobilya 
üretim gücünden faydalanmak istediklerini 
kaydediyor. Bunun için İnegöl'e yatırım 
yaptıklarını hatırlatan Erol, “Sadece İnegöl'de 25 
kişilik ekibimiz var ve üretim teslimat sürecini 
yönetiyorlar. Toplamda 150 civarında çalışanımız 
var. Bize özel ve Türkiye'nin de mobilya 
tecrübesini yansıtan koleksiyonlarla yurtdışına 
açılmayı planlıyoruz” diyor. 


Vivense, İnegöl'deki mobilya 
üreticileriyle çalışıyor. 


AKG Gazbeton 


TEK KATMAN 
CEPHE SİSTEMİ 


Yanmaz, yalıtımı güçlü binalar 


Yapılarda bütünsel çözümün en pratik yolunu sunan 
AKG Gazbeton, Tek Katman Cephe Sistemi ile ısı ve 
soğuktan etkilenmeyen, yanmaz, ve nefes alan 
cepheler sunar. 
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YEREL DÜŞÜNÜR'INOVATIF 


YAKLAŞIYURUZ 


Yeni yatırımlarla dünya devleri arasına 
girmeyi hedefleyen Hayat Kimya, 
globaldeki başarısını yereli iyi takip 
etmek ve duygusal bağ kurmak mottosu 
üzerine kurguluyor. Bu sürecin en büyük 
destekçisi ise iyi yapılmış gözlemler... 
Hayat Kimya Tüketici Grubu Strateji 

ve Pazarlama'dan Sorumlu Başkan 
Yardımcısı Aysel Aydın, gözlemleri birebir 
gerçekleştiren kişi olarak bu sinerjiden 
doğan yeni ürünleri ve gelecek hedeflerini 
anlatıyor. Şule Laleli 


“NİJERYA'YA YAPTIĞIMIZ SEYAHAT sırasında, 
ülke müdürümüz ısrarla bizi bir hastaneye 
götürmek istediğini ve ilginç bir atmosfere 
hazır olmamız gerektiğini söyledi. 
Nijerya'da 100 bine yakın hastane var. 
Tabi buradaki hastaneler bizdeki hastane 
formatında değil, daha çok sağlık ocağı 
görünümünde.. Dolup taşıyor, yüksek 
doğum oranları, kadınlar, bebekler.. 
Derken dikkatimizi hastanenin kapısında 
yer alan Hayat Kimya kiosku, bebek 

bezi markamız ve önündeki Nijeryalı 
kadınlar çekti. Bu kadınların belli bir 
sermaye ile ürün alıp, kendi işlerini kuran 
kadınlar olduğunu öğrendik. Doğum 
yapan ya da yapacak olan annelere doğru 
bebek bezi nasıl kullanılır konusunda 
yardımcı oluyorlar ardından da bebek 
bezi dağıtıyorlardı. Hayat Kimya olarak 
globalde yerel bir proje gerçekleştirerek, 
farklı bir iş modelini, sosyal sorumluluk 
bilinciyle bütünleştirmiştik. Başarılı bir 
içgörü örneğiydi” diyen Hayat Kimya 
Tüketici Grubu Strateji ve Pazarlama'dan 
Sorumlu Başkan Yardımcısı Aysel Aydın, 


Hayat “ “Tüketici 


Gru trateji ve 


Pa?arlama'dan 
Sorüylu Başkan 
) rdımcısı 
.F,Aysel Aydın 


şirketin globaldeki yerel düşün, global hareket et felsefesine farklı 
bir örnek vererek başlıyor sözlerine.. 

Aydın aslında şirketin en kıdemli çalışanlarından biri. Şirkete 
ilk başladığında henüz bu kadar çok ülkeye ihracat yapılmadığını 
hatta bu kadar fazla segmentte ürün dahi olmadığını anlatıyor. 
İstanbul Teknik Üniversitesi Kimya Mühendisliği bölümünden 
mezun olduktan sonra farklı şirketlerde pazarlama ve satış bölüm 
yöneticisi olarak çalıştıktan sonra Hayat Kimya ailesine katılıyor. 
Özellikle kağıt kategorisinde çeşitli görevler üstleniyor. Hayat 
Kimya'da kağıt kategorisinde yer alan tüm markalar Aydın şirkete 
geldikten sonra doğmuş neredeyse... Bu markaların isminden, 
üretimine kadar her sürece bizzat katkı sağlamış. Bu durumu; 
“Bu sektörde çok az pazarlamacının yaşayabileceği bir deneyim ve 
çok büyük bir şans” olarak nitelendiriyor. 

En son Hayat Kimya Temizlik Kağıtları Pazarlama Müdürü 
olarak görev yapan Aydın, kısa süre önce Hayat Kimya'nın global 
organizasyonlardan sorumlu üst düzey yöneticilerinden biri oldu. 
Özellikle dış pazarlar konusunda önemli deneyime sahip Aydın, 
Nijerya, Cezayir, Mısır, İran, Bosna Hersek, Rusya'da faaliyet 
gösteren üretim tesislerinin ve merkez ofislerinin faaliyetlerinde 
birebir görev almış. 


ala 
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Aydın, Bingo, Molped, Molfix, Papia, 
Familia, Joly markalarını 100'e yakın 
ülkede tüketicilerle buluşturuyor. Hayat 
Kimya'nın Türkiye, Ortadoğu, Kuzey & 
Orta Afrika ve Doğu Avrupa'daki tüm 
pazarlama faaliyetlerinden sorumlu. 

Aynı zamanda markaların global marka 
olma yolunda hızla ilerlemesi için yeni 
potansiyel pazarların araştırılması ve 
yeni ülke yatırım kararları için gerekli 
fizibilite süreçlerinin yönetilmesi de ana 
sorumlulukları arasında. Aydın görev 
alanıyla ilgili olarak “Etrafımda olanı biteni 
anlamaya çalışan, merak eden, daha fazla 
öğrenmek isteyen bir yapım var. Değişen 
dijital dünyaya uyum sağlamak, gelecek 
trendleri öngörebilmek, öncü olabilmek 
için pazarlama dünyasını yakından takip 
ediyorum?” diyor. 


HAYAT KİMYA, 
İNOVATİF 
ÇALIŞMALARINI 
DETERJANLI 
HAVLU KAĞIT 
VE KOKUSUZ 
ÇAMAŞIR SUYU 
ÜRÜNLERİYLE 
SÜRDÜRÜYOR. 


RAKAMLARLA HAYAT KİMYA 


Hayat Kimya 2017 yılını yaklaşık “9 
büyümeyle, 1,5 milyar dolar global ciro 
ile kapadı. 


MOLFIX 

Dünyada en yaygın markası. Türkiye'de 
pazar payı “17 (Ipsos). Cezayir'de Molfix Ye 
100 marka bilinirliğine sahip, “ 36'lık pazar 
payıyla lider. İran'da 59 pazar payıyla 
açık ara pazarlideri. Mısır'da “e 22 ile ikinci 
marka. Nijerya'da 2016 senesinde giriş 
yapmış olmasına rağmen marka bilinirliği 
97 ve 51'lik pazar payı var. En yeni 
Pakistan pazarına giriş yaptı. 12,7 milyon 
bebek var. Bu pazar için üç yıl içinde liderlik 
hedefliyor. 


TEMİZLİK KAĞITLARI (PAPIA & 
FAMILIAJ 


Parfümlü tuvalet kağıdı pazarında Papia 
ve Familia markalarıyla büyüyor. Tuvalet 
kağıdında “ 21,5, kağıt havluda 417,5 
pazar payı ile lider. (Ipsos 2017) İran'da 
Ye22 pazar payıylalider. Rusya kağıt 
pazarında iki yılda pazarın ikinci ana 
oyuncusu oldu. 


MOLPED 

Avustralya'dan Çin'e 74 ülkeye ihracat 
gerçekleştiriyor. Türkiye'deki mevcut pazar 
payı “ 17,4 Molped'in güçlü olduğu bazı 
pazarlar: İran, Cezayir, Azerbaycan, Irak, 
Moldova. 


BİNGO 

Türkiye'de 2017 yılında toplam ev bakım 
kategorisi büyüklüğü 1,2 milyon ton, ciro 
büyüklüğü ise 4,4 milyar TL. 2017 yılında ev 
bakım kategorisi bir önceki yıla göre ciroda 
“s9 büyüdü. 2017 yılı toplam ev bakım 
kategorisinde, Bingo markasının toplam ev 
bakım kategorisindeki ciro payı 5 11,1. 


MOLPED YOUTUBE KANALI 

Molped, “Dünya Tek Biz İkimiz” stratejisiyle 
yola çıktı. Kanalı diğer kanallardan ayıran 
kurguyla gençlerle buluşturdu. Dijital klip, 
“e 36 organik izlenme oranına sahip ve 8.5 
milyon kez izlendi. 
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Aydın, 

Molfix Nijerya 
lansmanında 
distribütörlerle 
birarada 


> p a. #İ; 
Evziyareti, O (8 ” 
focusgru öğ 

grup EV we 
araştırması 


HAYAT KİMYA'NIN FMCG SEKTÖRÜNDE geçmişten bugüne süregelen önemli 
tecrübesi ve gücü var. Hayat Kimya'nın dağıtım gücü, markalaşmaya 
verdiği değer ve pazarını çok iyi tanıması ve daha da önemlisi 
tüketici beklentilerini çok iyi analiz etmesi bu başarıyı getiren 
önemli faktörlerden. Marka uzun vadeli hedefler koyuyor. Mesela, 
temizlik kağıtları yatırımı yapılırken Hayat Kimya'nın tüm birikimi 
bir bakıma kağıt ürünleri kategorisine aktarıldı. Jenerik markaların 
karşısına çıkıp beş yılda neredeyse pazar liderliğine ulaşmak adına 
önemli adımlar atıldı. Özellikle markaların konumlandırılmasıyla 
ilgili tüketici beklentilerini ve bu kategoriye ilişkin satın alma 
davranışlarını detaylı incelediklerini söyleyen Aydın, “Klasik 
yöntemleri de kullandık ama bunun dışında tüketicilerin evlerine 
giderek tüketicinin kullanım alışkanlıklarını detaylı sorguladık” diyor. 

Tüketici alışkanlıkları ve yereldeki başarılar üzerine birkaç örnek 
veriyor Aydın ve şöyle devam ediyor: “İran'da kağıt segmentinde 
pazarın yüzde 50'si kutu mendildir. Türkiye'de bu oran yüzde 
0.5 oranında. İran pazarına girerken bu faktörü dikkate aldık. 
Kutu mendil konusunda çok şık kutular imal ettik. Tüketici ne 
istiyor buna odaklandık. İlk hologramlı kutuları devreye soktuk. 
Öte yandan Nijerya'da bebek bezinde yüzde 51 pazar payımız var 
üstelik 2,5 yıl önce pazara girmemize rağmen. Bebek bezinde 
Nijerya'da farklı bir duruş ve iyi bir içgörü yakaladık. Ürünlerle 
tüketici arasında duygusal fayda yaratttık.” 

Hayat Kimya, üretimini gerçekleştirdiği Molfix ve dış pazarlar 
için ürettiği Bebem markalarıyla dünyanın 5. büyük markalı bebek 
bezi üreticisi olarak sektörün trendlerini belirliyor. Papia, Familia, 
ev dışı kullanım markası; Focus ve ekonomik ürünleri sunan; Teno 
markalarıyla Avrupa'nın 7., Ortadoğu ve Balkanların en büyük 
temizlik kağıdı üreticisi olarak faaliyetini sürdürüyor. Bosna Hersek'te 
faaliyetini sürdüren selüloz ve ambalaj kağıdı üretim tesisiyle hem 
ülkenin hem de dış pazarların ambalaj kağıdı ihtiyacını karşılıyor. 
Bingo, Cezayir pazarında TEST markası ile tüketicisiyle buluşuyor. 


YENİÜRÜNLER KONUSUNDA ENERJİLERİNİN yüksek olduğunu söyleyen 
Aydın, ürünlerin pazar ihtiyaçları doğrultusunda geliştirildiğini ve 
yenilendiğini söylüyor. Bu nedenle de tüketici ile birebir iletişime 
özellikle önem verdiklerinin altını çiziyor. 2018 yılı için devreye 
alınan ama 2017 yılından itibaren testlerle yeni ürünleri denediklerini 
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Pazarziyareti, 
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söylüyor. Pazarda numune olarak tanıtım 
yaptıkları iki üründen söz ediyor. Biri 
kokusuz çamaşır suyu, diğeri de deterjanlı 
havlu peçete... 

Bu iki ürünün de Türk tüketicisi için 
çok önemli olduğunu söyleyen Aydın, 
temizlik ve hijyen konusunda Türk 
kadınının farklı düşündüğünü ve temizliğe 
aşırı önem verdiğini söylüyor. Kokusuz 
çamaşır suyu ile pazarda ciddi bir rekabet 
dönüşümüne geçilmesi ise an meselesi. Öte 
yandan deterjanlı kağıt mendil ile farklı 
bir segment ve kategori çoktan yaratılmış 
durumda. Her iki ürün için de ciddi pazar 
payı hedefi olduğuna dikkat çekiyor Aydın. 

Tüm bu ürün ve yenilikler Hayat 
Kimya'nın Ar-Ge yapısını ve inovatif 
süreçlere verdiği önemi de gözler önüne 
seriyor. Aydın inovasyona konusuna çok 
önem verdiklerinin altını çiziyor. Şirket, 
Ar-Ge'ye her sene bütçeden yüzde 2-3 
oranında pay ayırıyor. 


BULUNDUĞU TÜM PAZARLARDA ciddi istihdam 
kaynağı yaratan Hayat Kimya, çalışanları 
için farklı pazarlarda global kariyer 
fırsatlarının da kapısını aralıyor. Dış 
pazarlarda yaptığı üretim, pazarlama ve 
satış yatırımlarıyla emin adımlarla büyüyen 
Hayat Kimya, trendlere uymak, tüketiciyi 
doğru ve etkin bir şekilde dinlemek, hızlı 
aksiyon almak için çalışıyor. Daha samimi, 
daha sıcak, her gün konuşan ve dinleyen 
bir tonda iletişimini gerçekleştiriyor. Aydın, 
“Özellikle yabancı markalarla rekabet eden 
yerli marka olarak, satın alma stratejisi 
açısından perakende sektöründe yerimizi 
her geçen gün güçlendiriyoruz” diyor. il 
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EYVAN, 
AR-GE VE TARIMA 
ULAKLANII 


Peyman, 
sözleşmeli 
tarımla, 
tedarikçi-çiftçi- 
Peyman üçgeni 
kurdu. Güçlü ve 
sürdürülebilir iş 
modeli konusunda 
yeni yatırımlarla 
ilerliyor. 

Şule Laleli 


GIDA/KURUYEMİŞ 


AVRUPA İMAR VE KALKINMA BANKASI (EBRD) 
Türkiye Direktörü Arvid Tuerkner, Türkiye 
ile ilgili genel değerlendirme yaparken, 
son üç dört yıldır EBRD'nin faaliyet 
gösterdiği 38 ülke içinde yıllık bazda en 
büyük yatırımın yapıldığı ülke olarak 
Türkiye'yi işaret ediyor ve “Türkiye'deki 
portföyümüzden çok memnunuz. 2017'de 
1.6 milyar euro civarında yatırımımız oldu. 
Bu yıl da benzer bir rakama ulaşmayı 
öngörüyoruz” diyor. 

Bu büyük yatırımın getirileri ve yankısı 
halen devam ediyor. Yatırımların en 
büyüklerinden birini alan Peyman, 1995 
yılında Eskişehir'de bulunan ve sektör 
deneyimleri 60 yılı aşan üç kuruyemiş 
firmasının bir araya gelmesiyle kurulmuş 
bir marka. Kuruluşunun ilk yıllarında 
sektörde büyük bir toptancı kimliğine 
sahipken, 2001 yılından itibaren 
markalarını oluşturdu. Peyman, yıllar 
içinde bölgesel oyuncu kimliğinden, 
Türk kuruyemiş sektörünün güçlü 
ana markalarından biri olma yolunda 
büyük gelişmelere imza attı. Peyman 
portföyündeki Dorleo, Bahçeden, Çitliyo 
ve Nutzz ile marka bilinirliğine yatırım 
yapıyor. 


GLOBAL PAZAR OYUNCUSU Peyman, 
yüksek kalite ve gıda güvenliğine önem 
veriyor. Eskişehir'deki fabrika yatırımı, 
25 bin metrekaresi kapalı olmak üzere, 
toplam 59 bin metrekarelik alanda yer 
alıyor. 45 bin ton üretim ve 6 bin ton 
depolama kapasitesine sahip fabrikada 
18 silo yer alıyor. 

Peyman Yönetim Kurulu Başkanı Tuncer 
Akgün ile Beykoz'daki ofisinde tüm bu 
yeni gelişmeleri konuşmak üzere biraraya 
geliyoruz. Yatırımlardan sonra son iki sene 
içinde neleri hayata geçirdiğini anlatıyor. 
Öncelikle sektörün büyüklüğünden söz 
ediyor ve yapılması gereken çok şey 
olduğunun altını çiziyor ve şöyle devam 
ediyor: “Kuruyemiş sektörü Türkiye'de 
oldukça büyük bir sektör. 11 milyar liralık 
büyüklüğe sahip. Bunun içinde paketlenmiş 
ve markalı ürünlerin payı yüzde 20 
civarında. 2.2 milyar liralık bir büyüklükten 
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A FOTOĞRAF CANER ÖZKAN 


50 YILDIR 
BİZİMLE 
GÜVENDE 


Yenilikçi, sürdürülebilir, 

geri dönüştürülebilir ve 
ihtiyaca özel çözümlerimizle, 
ürettiğiniz tüm değerler 
yarım asırdır bize emanet. 


Birlikte hep daha iyiye! 


Ng 


RAKAMLARLA TÜRKİYE VE KURUYEMİŞ PAZARI ani na ie 


e Enfazla ihracat yapılan kalemler fındık, kuru kayısı, incir ve üzüm 
e Kuruyemiş ve kuru meyve Türkiye'nin önemli ihraç ürünleri. 
* Kuruyemiş sektörü dünyanın her ülkesinde Türkiye'deki kadar gelişmiş değil. 
Türkiye, hammadde açısından çok zengin. En çok tüketilenler sırasıyla çekirdek, 
iç yer fıstığı, fındık, Antep fıstığı, kabak çekirdeği ve leblebi. lere ” a 
e Türkiye'de kuruyemiş sektörünün büyüklüğü 11 milyar TL. Bunun sadece 2,2 milyar TÜRKİYE'DE YILLIK ÜRETİM 
TL'si ambalajlı. Yüzde 80'i markasız ve açık kuruyemişten oluşuyor. 


TÜRKİYE'DE KURUYEMİŞ VE 
KURU MEYVE SEKTÖRÜ 


TÜRKİYE'DE KURUYEMİŞ 
SEKTÖRÜNDE İHRACAT 


Ey 
iş 


bahsediyoruz. Kuruyemiş, sağlıklı 
beslenmenin en keyifli yolu. Daha fazla 
tüketiciye ulaştırmak en önemli görevimiz.” 
Akgün'ün ikinci olarak altını çizdiği 
konu, dünyada yatırımla var olan şirket 
olmak üzerine. “Türk damak zevkini ve 
çeşitliliğini yurt dışında tanıtabilir ve öne 
çıkarabiliriz. Bu en önemli faktörlerden 
biri” diyor. Peyman, 4O'tan fazla ülkeye 
ihracat yapıyor. Amerika'dan, Rusya'ya, 
Ortadoğu Ülkeleri'nden Avustralya'ya 
kadar uzanan geniş global pazarda 
adından söz ettiriyor. Bu büyük pazarda 
söz sahibi iyi bir oyuncu olmak için 
tarımda Ar-Ge konusuna değiniyor 
Akgün. Özellikle Osmaniye ve Konya'da 
başlatılan çiftçi eğitimlerinden bahsediyor. 
Peyman, sağlıklı ve katma değerli üretim 


81 sö i “Peyman için çalışan 
hedefiyle 2017 yılında başladığı sözleşmeli Şi ele 
tarım uygulamalarına çiftçi eğitimlerini kişilik geniş bir aileye 
eklediklerini söylüyor. Osmaniye'de e li m li 

Mi , Ani için en kaliteli ürünleri 
yer fıstığı, Konya'da kabak çekirdeği yeti gtireriba şar iliBir 


yetiştiriciliği eğitimleri gerçekleştiriliyor. ekibimiz var.” 
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TARABYA İNGİLİZ OKULLARI 


TARABYA BRITISH SCHOOLS 


Biz sadece bir okul” değiliz! 


Öğretirken, sunmuş olduğumuz 
uluslararası network sayesinde; dünyayı tanıyan, birbirlerini anlayabilen, 
dünyanın saygın üniversitelerinin istediği kriterlerde yetişen ve eğitim 
sistemimiz sayesinde bu üniversitelere 
“koşulsuz” kabul edilen bireyler, kısacası 


Tarabya Milletlerarası İngiliz Okulu Tarabya Anadolu Lisesi Tarabya Ortaokulu Tarabya İlkokulu ve Okul Öncesi 


f) tarabyabritishschools 
(si) tarabyabritishschools ingilizokullari.com.tr (E) 


CC) ingilizokullari — 
ii 0 850 460 7575 (” 
© tarabyabritishschools 


© tbsmedya 
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Cambridge Associate School Europe Business Assembiy 
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Peyman'ın sözleşmeli tarım 
uygulamalarını bilinçli ve sistemli olarak 
yürüten ilk şirket olduğunu vurgulayan 
Akgün, “Ülkemiz, farklı coğrafi özelliklere 
ve iklim tiplerine sahip olduğu için, 
hammadde açısından zengin bir ülke. 
Türkiye'de farklı ürünlerin yetişmesine 
uygun, bereketli topraklar bulunuyor. 
Türkiye'de ekilebilir, verimli tarımsal 
alanların genişletilmesine kaynak 
ayrılması, sektörün gelişimi açısından çok 
önemli. Tarımda üretimin önemine inanan 
şirket olarak, ekim alanlarının değeri 
konusunda çiftçilerin bilinçlendirilmesini 
ilk adım olarak görüyoruz” diyor. 


KURUYEMİŞ PAZARINDA EN ÖNEMLİ 
gelişmelerden biri de ambalajlı/paketlenmiş 
kuruyemiş pazar payının gittikçe büyümesi. 
Ambalajlı kuruyemiş pazarında rakip 
sayısı az olsa da geleneksel kuruyemiş 
pazarlama kanalları oldukça fazla. Sağlıklı 
ürünlerin payı beş yılda iki kat artarken 
paketli ürünlerin payı yüzde 40'a ulaşmış 
durumda. Markaların da hedefinde bu 
kategoride daha fazla dikkat çeken ve kolay 
kullanım imkanı sunan inovatif ambalajlar, 
tasarımlar geliştirmek var. 

Peyman da işin bu kısmına kafa 
yoruyor. Paketli kategorideki büyümesini 
tüketici araştırmalarıyla destekliyor, 
biçimlendiriyor. Akgün bu çalışmaları 
çok önemsediklerine değiniyor. Özellikle 
genç tüketici grubunun kuruyemiş 
tüketiminde birtakım beklentiler içinde 
olduğunu söylüyor ve şöyle devam ediyor: 


SÖZLEŞMELİ 
TARIM ALANI 
ÇALIŞMALARINDA 
PEYMAN, KADIN 
ÇİFTÇİLERİ 
ÖZELLİKLE 
DAVET EDİYOR. 
KADINLARIN 
ÇÖZÜM ÜRETME 
YETENEĞİ VE 
ÇALIŞKANLIĞINA 
İNANIYOR. 
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“Gençler mobil veya Ipad kullanırken 

bir yandan da atıştırıyorlar. Eller sürekli 
ekranda. Dolayısıyla daha hızlı ve çabuk 
tüketebilecekleri ve kendilerini fazla 
uğraştırmayan yiyecek seçeneklerine 
yöneliyorlar. Kuruyemiş ise en sevdikleri ve 
en çok tükettikleri yiyecek. Peyman olarak 
gençlerin bu beklentilerini karşılayacak 
rahat ve pratik kullanımlı ürünler 
tasarlıyoruz. Bir atımlık ya da kolay 
açılabilir paketler, Ar-Ge çalışmalarımızın 
gündemindeki önemli konulardan biri.” 

Kuruyemiş pazarında geleneksel pazarın 
uzun süre değişmeyeceğini ve aynı adımlarla 
ilerleneceğini düşünen Akgün, sadece 
Peyman için çalışan ve üreten 1500 kişilik 
geniş bir aileden bahsediyor. Akgün bu 
potansiyele inandıklarını ve kuruyemiş 
pazarında damak zevki için en kaliteli 
ürünleri yetiştirmek üzere çalıştıklarını 
söylüyor. 2018 ve sonrası için global atağa 
geçerek ve zengin çeşitleri dünyaya tanıtmak 
istediklerini açıklıyor. Dünya global pazarda 
Peyman markalı Türk kuruyemiş çeşit 
zenginliğini tanıtmaya yönelik organizasyonel 
çalışmalara ağırlık vereceklerinin altını 
çiziyor. Bu konuda bugüne kadar sadece 
mevcut Türk tüketicisini hedefleyen 
stratejilerle ilerlediklerini artık bu konuya 
geniş perspektiften bakılması gerektiğinin 
altını çiziyor ve Turguality'i örnek veriyor. 
Bu konuda global tanıtım atağında atak 
geliştireceklerini söylüyor. 

Tabi tüm bu beklentiler ve yatırımlar 
çerçevesinde Türkiye gündemindeki 
ekonomik gelişmelerin de göz ardı 
edilmeyeceğini anlatıyor. Türkiye'nin 
kuruyemiş pazarındaki şansını 
değerlendirirken, piyasaların bu kadar 
hareketli olmasının maliyetlere çok fazla 
yansıdığını söylüyor. Döviz kurunun 
artışı ile ilgili yaptığı değerlendirmede 
Peyman'ın 2018 yılında ihracatının yüksek, 
iç piyasa satışlarının ise düşük olacağını 
söylüyor ve şöyle devam ediyor: “2018'de 
yüzde 25 üzerinde büyümek ve yüzde 
20'lik paya sahip ambalajlı ürün alanını 
büyütmeyi hedefliyoruz. Ciro olarak ise 
650 milyon TL hedefliyoruz.” 
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Türkiye'nin en iyi işverenlerinin seçildiği, güvene dayalı mükemmel iş yeri kültürüne 
sahip şirketlerin ödüllendirildiği Great Place to Work yarışmasında, bir eBay şirketi 
olan GittiGidiyor 1.* oldu. Özel kategoride ise bu yıl Fırsat Eşitliği Kadınların 
Desteklenmesi Özel Ödülü GittiGidiyor'un. Çalışanlarına verdiği değer, kariyer ve 
kişisel gelişim desteği, çeşitliliği destekleyen kurum kültürü, sosyal sorumluluk 
bilinci ile GittiGidiyor'un mutlu çalışanları sizin mutluluğunuz için çalışıyor. 


pi. gittigidiyor 
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Türkiye'nin En İyi 
İşverenleri 


2018 


TÜRKİYE 


Özel Ödülü 
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ULALAK 


İnci Deri'nin 2018 stratejilerini üç ana 
başlıkta toplayan İnci Deri Yönetim 

Kurulu Başkanı Ali Murat Kızıltaş, “EBITDA, 
Omnichannel ve Farklılaşma” üzerinde 
duruyor. 2018'de mevcut ve yeni eklenecek 
satış kanallarında toplamda yüzde 30 
büyüyerek yaklaşık 354 milyon TL'lik ciroya 
ulaşmak hedefleniyor. E-ticaret satışların 
ise bir önceki yıla oranla yüzde 86 arttırılması 
gündemde. Şule Laleli 
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İnci Deri mağazalarını 
perakende trendlerine 
görerevize etti. 


TÜRKİYE'DE 36 şehirde 99, yurt dışında 
ise 4 ülkede 5 mağaza ile hizmet 
veren moda perakende markası İnci 
Deri, 2017 yılında istikrarlı büyüme 
gerçekleştirdi. Yıla “Ürünü 
değil müşteri deneyimini 
satışa dönüştürme” amacıyla 
girdiklerini söyleyen İnci Deri 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Ali Murat Kızıltaş, 2018'de 
354 milyon TL ciro ve yüzde 
30 büyüme hedeflediklerine 
dikkat çekiyor. Mağazacılık 
ve e-ticaretteki yenilikleriyle 
farklılaşma yoluna devam eden 
İnci Deri, Omni Channel (çok 
kanallı) stratejisini yeni teknoloji 
yatırımlarıyla sürdürecek. 
e-ticarette farklılaşacağız 
diyen Kızıltaş, 2009'da hayata 
geçirilen e-ticaret platformundan 
bahsediyor ve “e-ticarette 
2017'de incideri.com ve alternatif 
kanallarda yüzde 80 büyüdük” 


Bu fırsatı iklim sa 
"ya. bir kenara! 


Dünya markası klimalar İklimSA'da. 


İNTERNET 
Üstelik evinizi istediğiniz yerden serinleten Ea) KUMANDA 
internet erişimli kumanda da hediye. HEDİYET* 
|. i  N 
SİGMA iile ya 


53. | 4504 | DÜNYA 


YIL | Eğevsağ | MARKALARI 


SIGMA | SHARP | Gİ ör arrumncez 


Kampanya 18 Mayıs - 30 Haziran 2018 tarihleri arasında geçerlidir. *Sigma marka SGMO9INVDMX modelinde 420 indirim geçerli olup diğer markaların modellerindeki kampanyalı fiyatlar 
için İklimSA merkezlerine başvurunuz. Kampanyaya dahil her klima modelinin fiyatı KDV dahil olup stoklarla sınırlıdır. *İklimSA merkezlerinden satın alacağınız tüm duvar tipi klima 
modellerinde internet erişimli kumanda hediyesi mevcuttur. Kumandalar 1.500 adet stok ile sınırlıdır. 
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“BİR ÜRÜNÜN DEĞERİ ELBETTE MÜŞTERİNİN HAYATINDA 
KAPLAYACAĞI YER İLE BELİRLENİR ANCAK DENEYİMİN BEDELİ 
RAKAMLA ÖLÇÜLEMEZ. BU SENE EN TEMEL HEDEFİMİZ MÜŞTERİ 
DENEYİMİ. İNCİ'DE ÜRÜN VE KOLEKSİYON DEĞİL, MÜŞTERİ 
DENEYİMİNİ SATIŞA DÖNÜŞTÜRÜYORUZ. İÇ İLETİŞİMİMİZİ TÜM 
KAYNAKLARIMIZI SEFERBER EDEREK “FARKINDAYIZ : FARKLIYIZ” 
PROJESİNE ODAKLADIK.” 


diyor. Kızıltaş, e-ticaret ile gelen 
satışların yüzde 4 olduğunu ve internet 
mağazasının toplam cirodaki payını 
2018'de yüzde 7'ye çıkartmak olduğunu 
söylüyor. Bu seneki hedefi ise yüzde 132 
büyüme olarak açıklıyor. Müşterilerimize 
her satış kanallarımızda beklenti üzeri 


hizmet sunabilmek için Omni Channel 
yatırımlarımıza son hızla devam ediyoruz 
diyen Kızıltaş, bunun yanı sıra tüm 
mağazaların stok takip verimliliğini 
arttırmak için kullanılan el terminali, 
mağazada bulunamayan ürünlerin 
satışını yaparak müşteriye ulaştırılmasını 
sağlayan tablet uygulaması, mağaza 
içerisinde yoğunluğun az ve çok olduğu 
alanları ölçümleyen sıcaklık haritası gibi 
alt yapı yatırımlarını sürdürdüklerini 
söylüyor. 

Kızıltaş “Teknolojik yatırımlarımızı iş 
zekâsı, veri merkezi, bulut bilişim, ERP 
(Kurumsal Kaynak Planlama) ve mobil 
teknolojiler üzerine gerçekleştireceğiz. 
ERP programımızı yeniledik. Tüm kasa 
süreçlerimizi de bu programa entegre 
ederek kampanya uygulama, data toplama 
süreçlerini var olandan çok daha hızlı bir 
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KIZILTAŞ'IN NOTLARINDAN... 


GELECEKTE AYAKKABI KARTUŞU SATACAĞIZ 


Teknolojide üç boyutlu ayakkabıların gündemde olduğunu ve ilk 
satışların da gerçekleştiğini söyleyen Kızıltaş, gelecek öngörüsünü 
şöyle açıklıyor: “Bizler fiziki ayakkabı satmak yerine gelecekte 
ayakkabı kartuşu satacağız. İnci Deri olarak görevlendirdiğim bir ekip 
de bu konu üzerine çalışıyor. Tasarım kartuşları sayesinde tüketiciler 
artık evlerinde istedikleri tasarımı belirleyecek. Biz de tasarımların 
kartuşlarını satacağız.” 


GENÇ NESLİN BOYU UZADI, KALIPLAR DEĞİŞTİ 


“Kadın ayakkabı ve erkek ayakkabı kategorilerinde yüzde 45-50 
oranında satış oranından bahsedebiliriz. Çanta kategorisinde 
2018'de ciddi bir atılım hedefimiz var, seneye dikkat çekici rakamları 
konuşacağımızı söyleyebilirim. En önemli yeniliklerimizden biri 
monogram serilerimizin koleksiyona eklenmesi olacak. 

Önümüzdeki kış itibariyle belirli kategorilerdeki ürünlerimizde su 
geçirmez gerçek derileri kullanmaya başlıyoruz. Aynı dönemde önce 
seçili modellerde sonra daha geniş kapsamda buçuklu numaraları 
müşterilerimize sunabileceğiz. Genç nesilde uzayan boylar ve değişen 
ihtiyaçları göz önünde bulundurarak büyük numaraları da stoklarımıza 
ekliyoruz. Çizmelerde geniş konçlar, farklı ihtiyaçlara uygun alternatif 
kalıplar bu sene İnci'de göreceğiniz değişiklikler olacak. 


noktaya taşıdık. Müşterilerimizin kasaya 
gitmeden önce kasa işlemlerinin büyük 
kısmının tamamlanmış olması bekleme 
sürelerini kısaltacak. Wi-Fi tracking 
üzerinde de çalışıyoruz. Mobil cihazların 
yaymış olduğu Wi-Fi sinyallerinden 
etkileşime geçerek müşterilerimizi takip 
ediyoruz ve onları daha yakından tanıma 
fırsatı yakalıyoruz” diyor. 

Yurtiçi ve yurtdışı mağaza verimliliği 
konusunda Kızıltaş; “Verimlilik 
hedefimiz kapsamında mevcut 
lokasyonlarımızdaki mağazaların hızla 
yenilenmesi, verimsiz lokasyonların 
kapatılmasında hızlı aksiyon alınması ve 
bulunmadığımız potansiyel lokasyonlarda 
yeni açılışları gündemimize aldık. 
Geçtiğimiz yıl 11 yeni mağaza açarken, 

7 mağaza kapattık ve 12 mağazamızı , 
güncel perakende trendlerine göre revize enli li 
ettik” bilgisini paylaşıyor. Miner İK 

KKTC, Kosova, Romanya ve yatırımına ağırlık 
Türkmenistan'da beş mağazası bulunan e 


: kalifiye eleman 
Inci Deri, 2018 yılında yurtdışında yeni yetiştiriyor. 


PERAKENDE/AYAKKABI 


pazarlara açılıyor. Mısır'da iki mağaza 
açmayı, 2018 sonunda ise mağaza sayısını 
altıya ulaştırmayı hedefliyor. Dört sene 
sonunda ise Mısır'daki mağaza sayısının 
1'e çıkarmayı belirten Kızıltaş, “İlk 
6 ayın sonunda Romanya'da iki yeni 
lokasyonda daha mağaza açacağız ve 
MENA Bölgesi yatırımcı görüşmelerimizi 
devam ettireceğiz” bilgisini paylaşıyor. 
Kızıltaş, “En çok çalışılmak istenen 
marka olmak” hedefinden de bahsediyor. 
İK ve eğitim sektöründe en fazla yatırım 
yapan marka olduklarını söylüyor ve 
“2017 yılında çalışanlarımıza kişi başı 
yaklaşık 16 saat eğitim verdik. Bunun 
içerisinde ortak eğitimler olduğu gibi 
kişiye yönelik eğitimler hatta kişisel 
koçluklar da var. 2018 hedefimiz kişi 
başı eğitimi 22 saate çıkartmak. Her 
sene eğitim için ayırdığımız kaynakla 10 
mağazayı sıfırdan inşa etme imkanına 
sahipken, insana yatırım yapmak işimize 
duyduğumuz saygıyı ve çalışanımıza 
güvenimizi gösteriyor” diyor. 
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HALKA ARZLAR 
DALGAYA KAPILI 


Yılbaşında olumlu havayla şirketler halka açılmak için sıraya 
girmişti. Sekiz şirketin arzı gerçekleşirken, düşük talep ve 
piyasalardaki sert dalgalanmalar mayıs ayında planlanan halka 
arzları etkiledi. Gözler şimdi seçim sonrasında. Ayfer Yıldız 


BU YIL DÜZENLEMELER ve piyasalardaki yükseliş MahmutÜnlü, 
Gi SA siyasi ve ekonomik 
rüzgârıyla halka arzlar hızlı başlamıştı. konjonktür 
Ancak, düşük talep ve gelişmekte olan ülke düzeldiğinde halka 
piyasalarındaki dalgalanmalar nedeniyle bşk ledi 


hareketleneceğini 
mayıs ayında planlanan DeFacto, Beymen ve söylüyor. 


Penta Bilgisayar'ın halka arzı ertelendi. Mayıs 
ayında yapılacak halka arzların erken seçim 
kararından önce planlandığını belirten Ünlü & 


Co Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO Mahmut 
L. Ünlü, “Cumhurbaşkanlığı ve milletvekili 
seçimleri 24 Haziran 2018 tarihine çekilince 
haliyle piyasalarda kısa süreli bir hareketlilik 
yaşandı. Aslında erken seçim olup olmayacağı 
ve hangi tarihte yapılacağına ilişkin belirsizliğin 
ortadan kalkması iş dünyası tarafından 

olumlu karşılanmasına rağmen yurtdışından 
kaynaklanan siyasi ve ekonomik risklerin 
artması Türkiye açısından büyük bir talihsizlik 
oldu” diyor. Özellikle ABD'nin İran'la olan 
nükleer anlaşmadan çekilmesiyle jeopolitik 
risklerin artması piyasalardaki yangının fitilini 
ateşleyen önemli bir dış etken oldu. İran şoku 
ile birlikte dolar ve petrol fiyatlarının yükselişe 
geçmesi piyasalardaki olumsuzluğu iyice 
artırırken, Türkiye gelişmekte olan piyasalar 
arasında en fazla kayıp veren piyasalar arasında 
yerini aldı. Borsa İstanbul'da sene başından beri 
değer kaybı yüzde 1Ve yaklaştı, dolar/TL ise aynı 
dönemde yüzde 17 değer kazandı. Ünlü, “Tüm 
bu dalgalanmalar sonucu, ihraççı kuruluşların 
bazıları hisselerini bugünkü değerlemelerde 
elden çıkarmamak için doğal olarak halka arz 
kararlarını şimdilik erteleyip beklemeyi tercih 
ediyor” diyor. 

Hatırlanacağı gibi halka arz piyasalarında 
son dört yıldır çok da verimli geçmiyor. 2013 
yılında ABD Merkez Bankası'nın (FED) 
varlık alım programını azaltması ve faiz 
artırımlarına gideceği beklentisiyle gelişmekte 
olan piyasalardan büyük ölçüde sıcak para 
çıkışı yaşanmıştı. Bu süreçte dolar daha da 
güçlenirken, borsa iç gündeminin de etkisiyle 
2016 sonuna kadar cazip getiri sağlayamadı. 
Bu dönemde yatırımcıların yavaş yavaş pay 
senetleri piyasasından çekilip dolara yöneldiğini 
hatırlatan Ünlü, “Doların güçlenmesi, doğal 
olarak Türkiye'nin de aralarında olduğu 
gelişmekte olan ülke borsalarına talebi ve risk 
iştahını azaltınca, halka arz piyasası da son 
yıllarda durma noktasına geldi. Bu süreçte 
hiçbir şirket düşük çarpanlarla halka arz 
yapmak istemedi. Türkiye'de 2010 yılında 22 
şirket, 2011 yılında 25, 2012 yılında 16 şirket 
halka açılırken, 2013 yılında halka açılan şirket 
sayısı 9'a düştü. 2013 yılından itibaren ise bu 
sayı daha da azalarak dip seviyelere gerilemişti” 
bilgisini paylaşıyor. 

2016 yılında ise sadece 1 şirket halka 
açılmıştı. 2013'te halka arzlardan elde edilen 
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gelir 1 milyar 309 milyon TL olurken, 2016'da 
bu rakam 37 milyon TL'ye kadar inmişti. 
Ünlü, “Tabii kimse düşük çarpanlarla halka 
arz yapmak istemiyor. Onu yapmak yerine 
eğer illa sermaye almak istiyorsa özel girişim 
sermayesi fonlarına gidiyorlar, ya da şirkete 
stratejik ortak alıyorlar. Veya kendileri 
yapamayacaklarsa şirketleri satıyorlar. Ama 
bunların hepsini daha iyi çarpanlardan 
yapıyorlar” diyor. 

2017'de ise kısmen ibrenin yeniden 
gelişmekte olan ülkelere dönmesiyle halka arz 
piyasasında toparlanmanın başladığını anlatan 
Ünlü şöyle devam ediyor: “Geçen yıl gelişmekte 
olan ülkelere yönelik sermaye akışına nisan 
ayındaki referandumun tamamlanmasıyla 
politik belirsizliğin ortadan kalkması da 
eklenince Türkiye sermaye piyasalarına portföy 
girişleri arttı. Portföy girişlerinin artması pay 
senedi piyasalarının performansını olumlu 
yönde etkileyince BIST 100 Endeksi 110 binli 
seviyeleri aştı. Böyle olunca değerlemeler daha 
cazip hale geldi ve kaynak arayışında olan 
kurumlar ve hissedarlar halka arzı da alternatif 
olarak değerlendirmeye başladı. Dünyada da 
özellikle teknoloji tarafında halka arzlar arttı. 
2017 yılında Türkiye'de toplam 3 şirket halka 
açılmış olup 1 milyar 254 milyon liralık halka 
arz geliri elde edildi.” 


8 HALKA ARZDAN 5 MİLYAR TL GELİR 

2018 yılına ise hızlı bir başlangıç yapıldı. 
Yılbaşından bu yana Safkar Ege, Trabzon 
Liman İşletmeciliği, Enerjisa, Medical Park, 
Peker Gayrimenkul Yatırım Ortaklığı, Trend 


Son 6 yılda Türkiye'de halka arzların seyri 


YILLAR ŞİRKET SAYISI HACİM (BİN TL) 
2010 22 3.019.647 
2011 25 1.303.077 
2012 16 531.550 

2013 g 1.309.446 
2014 g 690.355 

2015 1 109.563 

2016 1 37.000 

2017 g 1.254.263 
Kaynak: SPK 


HALKAARZDA 
NELERE DIKKAT 
ETMELI? 


Yatırımcıların 
halka arzlardan 
hisse alırken tercih 
edecekleri şirketin 
mali tablolarını çok 
iyi incelemesinde 
yarar olduğunu 
kaydeden Mahmut 
Ünlü şunları 
söylüyor: 

“Halka arz edilen 
şirketlerin büyüme 
görünümü, kârlılık 
oranları, borçluluk 
seviyeleri, halka 
arzile toplanacak 
kaynağın hangi 
amaçlar için 
kullanılacağı, 
temettü verim 
oranları ve benzer 
şirketlere göre halka 
arz çıkış çarpanları 
gibi dikkat edilmesi 
gereken birçok 
unsur bulunmakta. 
Tabii bu 
değerlendirmeleri 
yapmak için de mali 
tabloları okuyup 
analiz edebilecek 
finansal bilgiye 
ihtiyaç var. Bu 
yüzden hisse 
senedine yatırım 
yapmak isteyenlerin 
hatalı bir tercihte 
bulunmaması için 
bu konuda uzman 
ve deneyimli aracı 
kurumlardan 
destek almasını 
öneriyoruz.” 


Gayrimenkul Yatırım Ortaklığı, 
Kafein Yazılım Hizmetleri ve 
Şok Marketlerin halka arzı 
gerçekleşti. 

“Aslında gıda perakendeciliği 
sektörünün hasılat 
bakımından en hızlı büyüyen 
perakende market zinciri Şok 
Marketlerin halka arzının 
yurtiçi ve yurtdışındaki 
belirsizliklere rağmen başarıyla 
tamamlanması sevindirici 
bir gelişme oldu” diyen 
Mahmut Ünlü, 2.3 milyar lira 
büyüklüğü ile Şok Marketlerin 
halka arzının Türkiye'de son 10 
yılda gerçekleştirilen en büyük 
birincil halka arzlardan biri 
olarak değerlendirilebileceğini 
belirtiyor. Ünlü şöyle devam 
ediyor: “Biz bu halka arzda 
Global Koordinatör olarak 
yer aldık. Beklentilerin çok 
üzerinde yoğun bir taleple 
karşılaştık. Yatırımcılardan 
yoğun ilgi gören bu işlemde, 
arz edilen paylara toplam 1 
milyar dolar seviyesinde talep 
geldi. Sözkonusu bu halka 
arzla birlikte Türkiye'ye 
1.95 milyar lira yabancı 
sermaye girişi sağlandı.” 
Ünlü'nün verdiği bilgiye göre, 
yılbaşından bugüne kadar sekiz 
halka arz işleminden 5 milyar 
lirayı aşkın gelir elde edildi. 

Önümüzdeki dönemde 
Memorial, Başkentgaz, Hayat 
Varlık Yönetim'in halka arzı, 
Aselsan'ın da ikincil halka 


arzının yapılacağı piyasalarda 
konuşuluyor. Planlanan halka 
arzlar gerçekleşirse toplamda 
2018 yılında 2-2.5 milyar dolar büyüklüğünde 
halka arz büyüklüğünün olması tahmin 
ediliyor. 

Ünlü, halka arz piyasalarının yeniden 
hareketlenmesi için öncelikle siyasi- 
ekonomik konjonktürün düzelmesinin yanı 
sıra jeopolitik risklerin ortadan kalkması 
gerektiğini söylüyor. 
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İLKÇEYREKTE | 773 
HIZLI BÜYÜYEN 
RKETLER 


Borsa şirketlerinin ilk çeyrek verileri açıklandı. Yılın ilk çeyreğinde 300 
milyon TL'nin üzerinde kârı olan ve satışla kârı yüzde 10'un üzerinde 
büyüyen sadece 15 borsa şirketi bulunuyor. Zeynep Aktaş 


HER BİLANÇO DÖNEMİNDE şirketleri yeniden gözden geçiren uzmanlar, 2018 yılının 
ilk çeyrek verileri sonrasında oldukça yoğun bir çalışma dönemine girdi. Döviz, 
faiz ve petrolde gözlenen artışla birlikte bir yandan bilançolardaki hasarlar 
gözden geçirilirken diğer yandan da öne çıkan şirketler tespit edilmeye 
çalışıldı. İlk çeyrek sonuçlarını değerlendiren Ziraat Yatırım, 18 Mayıs tarihli 
raporunda, şirketlerin ilk çeyrek kârlarının ortalama yüzde 8,5 arttığını 
belirtirken bardağın dolu tarafını işaret ediyor. Yatırım kuruluşlarından Ünlü 
& Co. ise hisse senetlerindeki geri çekilmeyle birlikte güçlü bir risk-getiri 
profili oluştuğuna dikkat çekiyor. Kurum, mayısın ikinci haftasında yayınladığı 
raporda, hisse senetleri için çarpanların kriz seviyelerine geri çekildiğini ve cari 
seviyelerde iyi bir yükseliş potansiyeli gördüklerini, dile getirmekte. BIST 100 


Endeksi'nin fiyat/kazanç oranının 7,0 
olduğunu bunun ise Mart 2009'dan 
bu yana görülen en düşük seviyeye 
denk geldiğini belirtmekte. Oran 
MSCI Gelişmekte Olan Endeksine 
göre yüzde 44 iskonto oranına denk 
geliyor. Biz de bu noktada satışla 
kârını yüzde 10'un üzerinde artıran 
ve 300 milyon TL'nin üzerinde 

satış açıklayan şirketleri mercek 
altına aldık. Listeye sadece 15 borsa 
şirketi girdi. İşte öne çıkan bu borsa 
şirketleri ve beklentileri: 


BÜYÜYEN YÜKSEKCİROLU ŞİRKETLER 
Açıklanan üç aylık verilerin göre, 300 
milyon TL'nin üzerinde satış yapan 
aynı zamanda satış ve kârı yüzde 
10'un üzerinde büyüyen şirketler 
içerisinde en fazla satış yapan 7,2 
milyar TL ile Ford Otosan oldu. Ford 
Otosan'ı perakende ticaret sektöründe 
faaliyet gösteren BİM takip ediyor. 
BİM'in satış rakamı 6,9 milyar 

TL. Ziraat Yatırım analistlerinden 
Harun Dereli ve Gaye Aksongur, 
mayıs ortasında BİM ile ilgili 
değerlendirmelerinde “tut” önerisinde 
bulundu. Hedef fiyat ise 81,5 TL. 
Şirketin Yönetim Kurulu ise borsada 
işlem gören azami 2 milyon adet 
payın geri alınabilmesine yönelik 150 
milyon TL tutarında fon ayırdığını 
kamuyla paylaştı. 


KÂRARTIŞINDA ÖNE ÇIKANLAR 

Listeye giren şirketler içerisinde 

en fazla kâr artışı sağlayan şirket 
Armada Bilgisayar oldu. Şirket kârını 
geçen yılın aynı dönemine göre yüzde 
635,89 oranında artırdı. Armada 
Bilgisayar'dan sonra kârını en fazla 
artıran borsa şirketi yüzde 187,31 ile 
Doğuş Otomotiv oldu. Vakıf Yatırım 
mayıs ayı ortasında yayınladığı 
Doğuş Otomotiv değerlendirmesinde, 
kısa vadeli önerisini “Endeks Üzeri 
Getiri”ye yükseltirken şirket için 

12 aylık hedef fiyatını 10,47 TL 
olarak belirtti. Gayrimenkul yatırım 
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ortaklığı olan Emlak Konut ise yüzde 
171,28 oranında kâr elde etti. Cam 
sektöründe faaliyet gösteren Trakya 
Cam da kârını geçen yılın aynı 
dönemine göre yüzde 80,09 artırarak 
dördüncü sırada yer aldı. 


SATIŞ ARTIŞI YÜKSEK ŞİRKETLER 
Belirlenen kritere kapsamında 
satışlarını en fazla artıran şirket 
yüzde 72,09 ile Emlak Konut 
oldu. BNP Paribas hisse için “tut” 
önerisinde bulunuyor. Emlak 
Konut'u yüzde 51,06 artışla Vestel 
Beyaz Eşya takip ediyor. Çimento 
sektöründe faaliyet yürüten Çimsa 
yüzde 45,17 ile üçüncü sırada yer 
aldı. İş Yatırım Çimsa için “al” 
önerisinde bulunurken hedef fiyat 
olarak 16,48 TL'yi önerdi. Bilişim 
sektöründe öne çıkan Armada 
Bilgisayar ise satışlarını yüzde 43,13 
artırarak dördüncü sırada yer aldı. 


OTOMOTİV VE CAM SEKTÖRÜNÜN 
ÖNCÜLERİ 

Otomotiv sektöründe yer alan Ford 
Otosan ve Doğuş Otomotiv ile 
Otomotiv Yan Sanayi sektöründe 
yer alan Good-Year 2018 yılı 
bilançolarında öne çıkan firmalar. 
Ford Otosan için İş Yatırım “Tut” 
önerisinde bulunurken hedef fiyat 
olarak 60,45 TL'yi öngördü. Koç 
Holding CEO'su Levent Çakıroğlu, 
yılın ilk çeyreğinde şirketin 
sektördeki ihracat liderliğini 
sürdürürken ihracat adetlerini 

yıllık bazda yüzde 10 artırdığını 
belirtti. Çakıroğlu, açıklamasında 
yüzde 81'i Ford Otosan tarafından 
üretilen Transit modelleri sayesinde 
Avrupa'da hafif ticari araç alanında 
liderliklerini pekiştirdiklerini, belirtti. 
Cam sektöründe faaliyet gösteren 
Trakya Cam ve Şişe Cam kârlarını 
geçtiğimiz yılın aynı dönemine göre 
sırasıyla yüzde 80,09 ve yüzde 16,75 
artırdı. Şişe Cam 393 milyon TL kâr 
elde ederken Trakya Cam'ın kârı 206 


milyon TL olarak gerçekleşti. 


ÇİMENTO VE BETON SEKTÖRÜNDEN 

İKİ ŞİRKET 

Satışlarını yüzde 30'un üzerinde 
artıran Akçansa ve Çimsa çimento 
sektöründe öne çıkan şirketlerden. 
Çimsa yılın ilk çeyreğinde 360 
milyon TL satış rakamına ulaşırken 
Akçansa 387 milyon TL satış 
gerçekleştirdi. Akçansa için “Tut 
önerisinde bulunan İş Yatırım, hedef 
fiyat olarak 11,35 TL'yi öngörüyor. 
Akçansa Genel Müdürü Şahap 
Sarıer, ilk çeyrek sonuçlarının 
ardından yaptığı açıklamada, üçüncü 
köprünün ardından dünyanın en 
büyük orta açıklıklı asma köprüsü 
unvanını taşıyacak 1915 Çanakkale 
Köprüsü'nün tedarikçileri arasında 
yer aldıklarını belirtti. 


SEKİZ FARKLI SEKTÖRDEN 
BİRER ŞİRKET 


şirketlerinden Ereğli Demir Çelik, 
yılın ilk çeyreğinde 1 milyar TL'nin 
üzerinde kâr elde etti. Geçtiğimiz 
yılın aynı dönemine göre kârını 
yüzde 17,8'7 oranında artıran şirket 
için İş Yatırım “al önerisinde 
bulunuyor. İş Yatırım Analisti Aslı 
Özata Kumbaracı, şirketin güçlü net 
nakit pozisyonu olduğunu söylüyor. 
Kumbaracı, Erdemir'in ham çelik 
kapasite kullanım oranının yüzde 100 
olduğunu vurgularken bunun dünya 
ortalaması olan yüzde '72'nin üzerinde 
olduğunu belirtiyor. Hedef fiyat 
olarak da 12,49 TL'yi işaret ediyor. 
Gayrimenkul sektöründen Emlak 
Konut GMYO, diğer kimyasal ürünler 
sektöründe Soda Sanayi, perakende 
ticaret sektöründen BİM, ilaç & sağlık 
sektöründen Selçuk Ecza Deposu, 
dayanıklı tüketim sektöründen Vestel 
Beyaz Eşya, metal işleme sektöründe 
Sarkuysan ve bilişim sektöründe 
Armada Bilgisayar listede yer alan 


Demir çelik sektörünün öncü 


diğer firmalar. il 


2018'İN HIZLI BÜYÜYEN SANAYİ VE HİZMET ŞİRKETLERİ 


2017/03- 

2018/03 
2018/03 Net Satış 
Net Satışlar (1) oDeğ(4) (o Sektör 
7,282,010,000 34.98 o Otomativ 
6,969,936,000 22.14 Per.Tic. 
5,419,869,000 28.61 Oo DemirÇelik 
3,284,102,180 22.76 İlaç&Sağlık 
3,085,926,000 17.73 Cam 
2,/19,275,000 30.43 Otomotiv 
1,435,382,000 72.09 oOGMYO 
1,386,591,539 33.93 O Metalİşleme 
1,22p,194,000 27.85 Cam 
1,040,822,000 51.06 Oo Day.Tüketim 
700,935,000 18.31 DiğerKim.Ür. 
55/410,57/3 o 32.66 Oto. Yan Sanayi 
387,620,256 o 30.02 Çimento, Beton 
360,735,27a :45.17 Çimento, Beton 
356,380,7/784 (43.13 Bil. ve Yazılım 


2017/03- 
2018/03 2018/03 
Ana Ortaklık Net Kar 
Sıra Hisse Adı Karı (TL) Değ (94) 
1 FordOtosan 432,265,000 o 58.76 
e BimMağazalar 234,270,000 18.40 
3 EreğliDemirÇelik O 1,063,247000 17.87 
A SelçukEczaDeposu 152,045,189 43.73 
5  ŞişeCam 393,264,000 16.75 
6 DoğuşOtomativ 81,275,000 187.931. 
7 EmlakK.GMYO 867,259,000 o 171.28 
8 Sarkuysan 21,54P,739 53.43 
9 IrakyaCam 206,773,000 80.09 
10 VestelBeyaz Eşya (84,397,000 16.04 
11 SodaSanayii 238,511,000 42.20 
12 Good-Year 41,994,779 ed:99 
13 Akçansa 41,428,644 19.14 
14 Çimsa 37,143,176 18.39 
15 ArmadaBilgisayar o5,112,676 635.89 


300 milyon TL'nin üzerinde satışı olan ve kârla satışı yüzde 10'un üzerinde büyüyen borsa şirketleri, 
net satışlarına göre sıralanmıştır. 
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SANAYININ ATAĞI SÜREBİLECEK Mİ? 


Devletin sağladığı teşviklerle canlanan sanayi sektörünü yılın ikinci yarısında döviz, faiz ve petrol 
fiyatlarındaki hareketlilik nedeniyle zor bir dönem bekliyor. Bununla birlikte döviz pozisyonu yüksek 


ihracatçı şirketler öne çıkacak. Zeynep Aktaş 


SANAYİ SEKTÖRÜ yatırım ve ihracatı artıran teşviklerle 2017'nin 
yükselen yıldızı oldu. Geçtiğimiz yıl sanayi üretimi yüzde 8,7 

artış kaydederken borsada BIST Sanayi Endeksi de yüzde 54,83 
oranında prim yaptı. 2018 yılının ilk beş ayında ise BIST 100 
Endeksi yüzde 10'un üzerinde kayıp yaşadı. Aynı süre içinde BIST 
Sanayi Endeksi'ndeki düşüş yüzde #te kaldı. 

2018 yılının ilk çeyreğinde takvim etkisinden arındırılmış 
verilerle sanayi üretimi, bir önceki yılın aynı ayına göre yüzde 7,6 
arttı. Mevsim ve takvim etkisinden arındırılmış sanayi üretimi ise 
bir önceki aya göre yüzde 0,2 artış kaydetti. Piyasanın ortalama 
beklentisiyle kıyaslandığında gerçekleşmenin bir miktar aşağıda 
kaldığı görülüyor. Borsada sanayi endeksindeki ivmeyi takip 
ederek işlemlerini gerçekleştiren Emre Kaya, beklentinin altında 
kalmış olsa da sanayi üretim verilerinin genel eğilimi itibariyle 
güçlü görünümünü koruduğunu düşünüyor. Halk Yatırım Menkul 
Değerler Araştırma Uzman Yardımcısı Uğur Bozkurt ise sanayi 
üretim verilerini değerlendirirken sektörel bazda ekonominin diğer 
alanlarını desteklemesi açısından kimya ve inşaat sektörlerindeki 
ivme kaybına dikkat çekiyor. Bozkurt, otomotiv sektörünün ise 
sanayi faaliyetlerine olumlu katkı sağlamaya devam edeceğini 


BIST Sanayi Endeksi'nin seyri 
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düşünüyor. Mart sanayi üretim verilerinin 
detaylarına bakıldığındaysa dayanıklı 
tüketim mallarındaki zayıflığın sürdüğünü 
görmekteyiz. Yatırım eğilimini gösteren 
sermaye mallarında ve yüksek teknolojik 
ürünlerdeki güçlenmenin korunması ise 
orta vadeli büyüme görünümü açısından 
önemli. 

BIST Sanayi Endeksi'nin performansı 
göz önüne alındığında yüzde 4,38 kayıpla 
diğer endekslere oranla oldukça az değer 
kaybettiği gözlenmekte. Sanayi Endeksi ilk 
çeyrekte mali ve hizmet sektörüne göre 
daha iyi bir performans sergiledi. Sanayi 
sektörünün öncü şirketleri ise Tüpraş, Ford 
Otosan, Ereğli Demir Çelik, Tofaş Fabrika 
ve Vestel. Bu şirketler içerisinden Ford 
Otosan ve Ereğli Demir Çelik satışlarını 
yüzde yılın ilk çeyreğinde bir önceki 
yılın aynı dönemine göre 25'in üzerinde 
artırmayı başardı. 

Sanayi sektöründe en fazla kazandıran 
hisse ise yılbaşından 22 Mayıs'a kadar 
olan sürede Çelik Halat oldu. Hisse dolar 
bazında yüzde 70 kazandırdı. Ardından 
gelen İskenderun Demir Çelik yüzde 46, 
Kardemir D yüzde 31 kazandırdı. Para 
piyasalarında olumsuzlukların arttığı 
dönemlerde sanayi sektörüne ağırlık 
verilmesi riski azaltma açısından önemli 
bir alternatif olarak görülmeli. Burada da 
seçici olmak önemli. Özellikle de özvarlık 
karlılığını artırmayı başaran şirketleri öne 
çıkarmak prim potansiyelini yükseltecektir. 
Bu şirketler içerisinde döviz pozisyonu 
artıda olan şirketler elbette diğerlerine göre 
daha avantajlı olacaktır. Veriler de bunu 
destekler nitelikte. Son iki yıldaki trend 
ağırlıklı olarak ihracatçı sanayi şirketlerinin 
öne çıktığını gösteriyor. 
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BAŞARI 


DİK GELENEKİİK! 


e Okul Öncesi e İlkokul e Ortaokul e Anadolu Lisesi 


Uğur Okulları okul öncesinden lise son sınıfa 
kadar akademik ve bilimsel eğitim ile 
öğrencilerine başarılı bir gelecek sunar. 


Sınavlarda Yüksek Başarı Hedefi 
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FOKUS 


PİYASALAR 


YASALARDA RİSKLER VE FIRSATLAR 


Borsa, döviz ve faiz piyasasında riskleri azaltabilmek konjonktüre uygun portföy oluşturmaktan geçiyor. Peki 


yeni konjonktürün portföyü ne olabilir? Zeynep Aktaş 


YÜKSEK OYNAKLIKLARIN YAŞANDIĞI bir dönemden geçiyoruz. Dolar, faiz 
ve borsada gözlenen hareketler kriz dönemlerindeki dalgalanmaların 
boyutlarında yaşanıyor. Dolar kuru yıla 3,78'den başladı. Mayıs 
ayının ikinci yarısına gelindiğindeyse 4,65 seviyesini gördü. Her 
defasında gerçekleşen rekorlar kırılganlığın ne denli yüksek 
olduğunu gösteriyor. GCM Menkul Kıymetler Araştırma Uzmanı 
Enver Erkan, mayıs ayında kurda son dokuz yılın en yüksek 
volatilitesinin yaşandığını dile getirdi. Morgan Stanley ekonomisti 
Ercan Ergüzel ve stratejist James Lord, 8-9 Mayıs Türkiye ziyareti 
sonrasında yayınladıkları notta; hem bölgede hem Türkiye içinde 
yüksek seyreden politik belirsizlikler nedeniyle yatırımcıların 
Türkiye piyasalarına olan güveninin zayıf devam edeceği yönünde 
değerlendirmede bulundular. Mayıs ortasında gösterge faiz 

17,05'e yükselirken BIST 100 Endeksi 102.669 seviyelerindeydi. 
Piyasalardaki ani tepkilerle zincir hareketler yaşanabiliyor. Fonların 
satışa geçmesiyle birlikte otomatik emirler devreye girebilmekte. 
Böylesi durumlarda ise piyasalardaki oynaklık artmakta. 

Analistlere göre Türkiye'de finansal krizden bahsedildiğinde akla 
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gelmesi gereken ilk veri kredi risk primini 
gösteren CDS oranı. Bu oran mayıs ortasında 
291 ile zirve seviyelerine tırmandı. Yatırım 
riskinin arttığı algısına işaret eden veri 200'ün 
altına inmedikçe piyasalarda normalleşme 
beklenmemeli. İkinci önemli gösterge reel 
döviz kurunun aşırı düzeyde değerlenmesi. 
İstatistikler incelendiğinde reel efektif döviz 
kuru 81,71 ile tarihi en düşük seviyelerinde. 
Reel efektif kuru 90 seviyesinin üzerindeki 
seyrini 2008 krizinde dahi korumuştu. Reel 
efektif kurun yeniden 90 seviyelerinin üzerine 
çıkmaya başlaması göstergelerin olumlu sinyal 
üretmesi açısından hayli önemli. Peki, böylesi 
bir ortamda nasıl yatırım yapmalı? 

Dövizin arttığı bir ortamda yüksek döviz 
borcu bulunan şirketlerden uzak durulması 
öncelikli tercih olurken defansif hisselere 
yönelmekte fayda var. Bu noktada kârını ve 
satışlarını istikrarlı şekilde artıran yurtiçi 
ve yurtdışı konjonktürde oluşan hikayeye 
uyum sağlayan, döviz bazında geliri olan, 
finansal borcu düşük şirketlerin öne 
çıkması şaşırtıcı olmayacaktır. Oklar böylesi 
durumlarda ihracatçı firmaları işaret eder. 
Fon yatırımlarında ise karşılaştırma ölçütüne 
göre karma ve esnek emeklilik fonları tercih 
edilebilir. Altın fonları da ilgi görmeye devam 
edecektir. Hisse fonları seçim sonrası için 
uygun alım fırsatları verecektir. Dip seviyelere 
gerileyen Eurobond'lar da yatırımcılar için 
alternatif oluşturmakta. Kırılganlığın yüksek 
olduğu dönemlerde piyasalardaki sert 
hareketlenmelerden yararlanabilmek için 
bir miktar nakit tutmakta ise fayda var. Öte 
yandan faizde ısrar edenler için mevduat 
faizlerine göre daha uygun fırsatlar sunan 
özel sektör şirketlerinin yurtiçi ve yurtdışı 
piyasalarda ihraç ettiği Türk lirası ile yabancı 
para cinsinden borçlanma araçları fon 
portföyüne dahil edilebilir. 
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TUTKULAR 


MUNIBLANL 
ENTELEKTÜEL LUKS 


Kalemleriyle ünlü Montblanc saat, çanta ve aksesuvarlarıyla 
lükste bir bütün oluşturuyor. “Küçük Prens” kitabına atfen 
özel bir kalem serisi hazırlayan marka, akıllı kâğıdı ve akıllı 
saatiyle teknolojiyi de kucaklıyor. AnahidHazaryan 


MONTBLANC DENİNCE ilk akla gelen ünlü kalemleri olsa da, günümüzde 
saatten aksesuara, çantaya, kırtasiyeye, akıllı cihazlara kadar çok geniş 
bir yelpazede lüks tüketimin merkezinde yer alan bir marka. Ancak 
bu lüks sözcüğü Montblanc'ı kısmen tanımlayabiliyor; 1900'lü yılların 
başında Hamburg'da bir yazı aracı olarak doğan Montblanc geçen 
yıllar boyunca yeni kanallara evrildi ama ikonik kalemleri belleklerde 
her zaman ayrıcalıklı bir yere sahip oldu. Yakın zamanda felsefesiyle 
yeniden gündeme gelen Antoine de Saint-Exupery'nin ünlü yapıtı 
“Küçük Prens”e atfen özel bir kalem serisi hazırlaması, bu amaçla 

94 yıllık Meisterstück'e has siyah rengini bu yapıt için özel bir mavi 
reçineye dönüştürmesi de bu entelektüel yönünü pekiştiriyor. Fortune 
Türkiye'ye konuşan Montblanc Ortadoğu, Hindistan ve Afrika bölgesi 
Başkanı Franck Juhel, bu kitabı seçmelerinin nedenini, yazarın kültür 
ve sanata olan tutkusunun ve tüm bunları besleyen hayal gücünün 
kendi felsefeleriyle örtüşmesi olarak açıklıyor. >> 
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Montblanc Ortadoğu, 
Hindistan ve Afrika 
Bölgesi Başkanı 
Franck Juhel 


Juhel ayrıca, yeni trendlere göre yön 
belirlerken markanın DNA'sına, değerlerine 
sadık kalmaya her zaman özen gösterdiklerinin 
altını çiziyor. Ayrıca girdikleri pazarlarda ilk 
olmanın da kendilerine avantaj sağladığını 
kaydediyor. Montblanc halen lüks devi 
Richemont Group'un bir parçası. Richemont 
Group Mart 2017'de biten mali yılda 10 milyar 
64'7 milyon euro satış geliri elde etti; kârı ise 
1 milyar 210 milyon euro oldu. Montblanc'ın 
Türkiye'deki distribütörlüğünü Rotap 
gerçekleştiriyor. 


Montblanc lüksün geniş bir yelpazesinde ürünler 
sunsa da kalemleriyle özdeşleşmiş bir marka 
diyebilir miyiz? 

Montblanc ilk başta bir yazı aracı olarak 
ortaya çıktı. Ama bugün artık farklı ürün 
kategorilerini paylaşan bir marka. Markanın 
bugün üç sacayağı var: Yazı araç gereçleri, 
seyahat çantaları ve saat. Görünürlük 
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açısından üçü için de aynı şeyi söyleyebilirim. 
Tanınmışlığa gelince, ülkeye göre değişiyor. 
Örneğin Hindistan'da seyahat çantaları 

başta geliyor; Türkiye'de ise, kalemlerimiz 

ön planda. Ama seyahat çantaları ve saat 
segmenti de hızla büyüyor. 


Markanızın “Küçük Prens” koleksiyonundan 
kısaca söz edebilir misiniz? 

“Küçük Prens” kitabının felsefesini anlamak, 
okuduğunuz yaşla ilgili. Yaş büyüdükçe, 
anlattığı felsefeyi daha iyi anlıyorsunuz. Ve 
sanırım Antoine de Saint-Exupery'nin orada 
paylaştığı fikirler geçmişe göre günümüzde 
çok daha fazla önem taşıyor. Montblanc bu 
değerlere yönelik takdirini göstermek istedi. 
Çünkü yazarın ortaya koyduğu fikirler bizim 
değerlerimiz ve DNA'mızla birebir örtüşüyor: 
Hayal gücü, kültür ve sanata olan tutku. 
Dostluk ve ilişkinin önemi... Bu değerleri 
Montblanc da paylaşıyor. Bundan dolayı yeni 
bir seriyle bu değerleri yansıtmak istedik. 94 
yıl önce yaratılan ikonik kalem Meisterstück 
her zaman siyah renkte olmuştur. İlk kez, 
“Küçük Prens”i anmak amacıyla mavi 

yaptık. Bu bir ayrıntı gibi gözükebilir ama 
Meisterstück sadece Montblanc için değil 
bütün lüks dünyası için ikonik bir model. Bu 
siyah reçineye şimdiye dek hiç dokunulmadı; 
bu rengi nereye koyarsanız koyun -örneğin, 
cep telefonunuzun üzerine- renk her zaman 
daha da siyah gözükür. Bizim Ar-Ge birimimiz 
bir anlamda sihirli reçeteyi bulmaya çalışarak 
bu mavi reçineyi ortaya koydu. Bu kalemin 
üzerinde kitaptan alıntılar var. Ünlü tilki 
figürü ve daha pek çok ayrıntı söz konusu. 
Montblanc'ın tarihinde bir ilke imza atarak 
hem “Küçük Prens”i kattık hem de siyah 
reçineyle özdeşleşmiş ikonik Meisterstück'te 
mavi reçine kullandık. Bu seri bu yıl çıktı, 
Türkiye'de de satışta. 


Saatlerinizin özellikleri neler? 

Saatlerimizde İsviçre'nin saat uzmanlığının 
tüm unsurlarının var olmasını istiyoruz. 

Farklı koleksiyonlarla ortaya çıktık ama 
bunların hepsinin ortak özelliği İsviçre'nin saat 
ustalığını yansıtması. Bu bizim açımızdan çok 
önemli bir değer. 


Tüm dünyada dijital bir devrim yaşanıyor. Siz bu 
süreci markanızla nasıl bir araya getiriyorsunuz? 
Günümüzde artık dijital için spesifik bir 
strateji geliştiremezsiniz. Çünkü dijital 

zaten sizin temel stratejinizin bir parçasına 
dönüşmüş durumda. Örneğin, Türkiye'de 
yüzde 70'lik bir internet penetrasyonu söz 
konusu. Yüzde 60'lık bir kesim sanal ortamdan 
alışveriş yapıyor. Bunun yüzde 20 kadarı her 
hafta bir defadan fazla online alışverişte. Bu 
da dijitalin ana stratejimizin bir parçası olması 
gerektiğini ortaya koyuyor. Montblanc'ın 
kuruluşundan beri öncü olmaya önem 
veriyoruz. Örneğin, mürekkebi damlatmayacak 
bir sistemle ilk yazı enstrümanını geliştiren 
Montblanc'dır. Şimdi ise yanmayan, çizilmeyen 


LÜKS 


ziyaret için tekrar geleceğim. Türkiye lüks 
pazarında düzenli bir büyüme söz konusu. 
Rakamlar hem lüks sektörünün geneli hem 

de Montblanc için bu trendin süreceğini 
gösteriyor. Türkiye'de üç mağazamız var, ikisi 
İstanbul'da, biri de Ankara'da. Dördüncüsü 

de bu yıl içinde Emaaar Sguare'de açılacak. 
Ayrıca yirmi kadar çok markalı ürünler 

satan mağazada da varız. Öte yandan, lüks 
sektörünün büyümesinin yanı sıra bizim için 
asıl önemli olan Türk tüketicinin Montblanc'a 
aşina olması. Çünkü Türkiye nüfusunun yüzde 
50'si 45 yaş altı. Gelir artışı var ve Montblanc 
kent yaşamıyla çok iç içe bir marka. Bu da 
Türkiye'yle paralellik oluşturan bir durum 
çünkü ülke nüfusunun yüzde 70 kadarı 
şehirlerde yaşıyor. Montblanc sırt çantaları 
genç Türk müşterilerimiz arasında çok popüler 


materyallerden çantalar geliştirdik. İki yıl önce 
akıllı kâğıdı (augmented paper) lanse ettik. 
Bu, yazıyla dijital arasında bir köprü. Özel bir 
kâğıda yazıyorsunuz. Yazdıklarınız doğrudan 
cep telefonunuza, tabletinize gidiyor. PDF 

ya da Excel doküman olarak alabiliyorsunuz. 
Bunun için özel bir kalem de gerekmiyor. 
Normal kaleminizle yazabiliyorsunuz. Geçen 
yıl da akıllı saati lanse ettik. Biraz önce İsviçre 
saatçiliğinin kodlarından söz ettim. Dijital saat 
olsa bile Montblanc'ın saatlerinde bu kodları 
bulacaksınız. 


Siz Ortadoğu, Afrika ve Hindistan'dan 
sorumlusunuz. Bu coğrafyayla karşılaştırmak 
gerekirse Türkiye'nin lüks pazarını nasıl 
değerlendirirsiniz? 

Bugün buradaki varlığım Türkiye'nin 
bizim için çok önemli bir pazar olduğunun 
göstergesi. On gün sonra beş günlük bir 
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olan bir ürün. Akıllı kâğıt çok iyi satıyor. 
Akıllı saatler de pazara girdiği ilk aylarda 
hemen tükendi. Tabii ki, her zaman daha 
fazlasını yapmalısınız. Biz de Türkiye'de çok 
şey yapıyoruz ve yapmaya da devam edeceğiz. 
Türkiye'de hem kalem hem seyahat çantası 
her yıl çift haneli rakamlarla büyüyor. Birkaç 
yıl içinde pazarda markamızın üç ayağının 
da hemen hemen aynı seviyeye geleceğini 
söyleyebilirim. Kalite ve işçilik müşteri için 
çok önemli ve tarihi olan, değerlerini koruyan 
markalar ülkede başarılı oluyor. Nitekim 
Montblanc da yaklaşık 30 yıldır var olduğu 
Türkiye pazarında bu şekilde başarılı oldu. 
Herkes Montblanc'ın simgesi olan karlı tepe 
figürünü tanıyor. Bu çok önemli kültürel bir 
tanıma. 
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VADI'DEKİ LEZZETİ 
CHELLE BRASSER 


Vadistanbul'un giriş katında 2018 yılının başında açılan Michelle Brasserie, 
Belgrad Ormanı'na bakan manzarası ile dünya mutfağından seçkin 
lezzetleri bir arada sunuyor. İkinci şubesi Hilltown AVM'de bulunan Michelle 
Brasserie'de hedef, toplam altı şube sayısına ulaşmak. Begüm Nur Alkış 


İLK ŞUBESİNİ GEÇTİĞİMİZ ocak ayında 
Vadistanbul'da açan Michelle Brasserie, 
ForBiz Grup'un Must Nişantaşı'ndan 
sonraki yeni markası. Mekanın ikinci 
şubesi ise Hilltown AVM'de bulunuyor. 
Michelle Brasserie, “your daily place 


(günlük yerin)” mottosuyla dünya 
mutfağından seçkin lezzetleri bir 
arada sunuyor. Michelle Brasserie 

ile ilgili toplam altı şube hedefleyen 
ForBiz Grup'un ortaklarından ve 
Michelle Brasserie'nin işletmeciliğinde 
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hizmet veren Ercan Gümüşkaya, 
“İstanbul dışına da çıkacağız. Bundan 
sonraki ilk şehir ise İzmir olacak” 
diyor. Hâlihazırdaki iki Michelle 
Brasserie için toplam 7 milyon TLlik 
yatırım gerçekleştirildiğini belirten 
Gümüşkaya, altıncı şubeyi de açtıktan 
sonra Michelle Brasserie markasını 
yurtdışına taşıma planlarının 
olduğunu sözlerine ekliyor. 
Vadistanbul'un ana giriş katında yer 
alan ve kendine özgü şık mimarisiyle 
dikkat çeken Michelle Brasserie'den 
içeriye adım atar atmaz ferah bir 
atmosfer ile karşılıyorsunuz. Tasarımda 
Creastudio ile çalışılan Michelle 
Brasserie'de ilk bakışta İskandinav 
tarzının yansımaları göze çarpıyor. 
Belgrad Orman manzaralı Michelle 
Brasserie'de misafirler en çok mekanın 
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A FOTOĞRAFLAR ERHAN TARLIĞ 


ismini ve ortamın ferah oluşunu 
beğeniyor. Mekanın konsepti yedi aylık 
bir çalışma sonunda oluşturuluyor. 
Mekanda kullanılan botanik bitkiler 
canlı ve haftalık olarak bakımı yapılıyor. 
Mekanın, Vadistanbul'daki şubesinin 
210 kişilik bir kapasitesi bulunuyor. 
Hiltown AVM'deki şubenin kapasitesi 
ise 252 kişi. Menüyü ithal ürünlerin 
yanı sıra ağırlıklı olarak yerli ürünler 
oluşturuyor. 

“Açık mutfak” tarzını benimsemiş 
mekanda gelen misafirler bir yandan 
masalarında oturup yemeklerini 
yerken diğer yandan yemeğin 
pişirilişini izleyebiliyor. Gümüşkaya 
açık mutfak konsepti ile ilgili, 
“Herkesin yemeği nereden, nasıl 
yediğini bilmesi lazım” diyor. Menü 
oluşturulmadan önce yurtdışındaki 
bazı şehirleri ziyaret ettiklerine 
değinen Gümüşkaya, Türk damağına 
uyabilecek lezzetleri seçtiklerini 
belirtiyor. Michelle Brasserie'nin 
sitesini incelediğinizde karşınıza 
“Tüm lezzetleri ortaya çıkarmak için 
tedarikçilerimizle kurduğumuz bağı 
çok önemsiyoruz. Yeri geldiğinde 
domatesi dalından koparıp, en 
iyi peyniri yerinde görmek için 
mandıralara gidiyoruz. Balık halindeki 
sabahın erken saatlerinde yaşanan 
o tatlı hengâme bizi ne kadar mutlu 
ediyorsa, izini sürdüğümüz taze 
kahve kokusunun dinginliğiyle 
mutluluğumuz tarifsiz bir şekle 
bürünüyor” yazısı çıkıyor. Sunulan 
yemeklerin hepsinde taze ve kaliteli 
malzemelerin kullanmasına büyük 
özen gösteriliyor. 

Dünya mutfağından farklı lezzetleri 
bir arada sunan Michelle'in menüsünün 
olmazsa olmaz lezzetlerinin başında 
ise taze baharatlı fırınlanmış pancar, 
avokado, keçi peyniriyle hazırlanan köz 
pancar (35 TL) geliyor. Fırın patlıcan 
ve demirhindi sos ile servis edilen dana 
kaburga (65 TL) ise 72 saatte pişirilerek 
servis ediliyor. Başlangıçlardan mevsim 
domateslerinin yer aldığı ve lor peyniri 


ile servis edilen domates salatası 

(23 TL) ve ana yemeklerden rezeneli 
patates püresi ile servis edilen ızgara 
somon (51TL) mekanın diğer favori 
lezzetleri arasında bulunuyor. Yaprak 
ciğerli, somonlu, vejetaryan gibi farklı 
çeşitleri olan Bowl salatalar ise sağlığına 
dikkat eden misafirlere farklı bir 
alternatif sunuyor. 

Tatlılardan ise fındık ezmeli Paris 
breast (25 TL) tercihlerde öne çıkıyor. 
Michelle Brasserie'de kahvaltı servisi 
de yapılıyor. Mekanları dışında gittiği 
restoranları sıralayan Gümüşkaya, 
Uzakdoğu yemekleri için İnari'yi, 
balık yemek istediğinde ise Zıpkın ve 
Arnavutköy Balıkçısı'nı tercih ediyor. 
Michelle Brasserie, yemekleriyle olduğu 
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kadar kokteyl menüsüyle de iddialı. 
Mekanın bar sorumlusu ise barmen 
Zafer Aldoğan. Must Nişantaşı'nda 
ayda 2 bin bardak kokteyl sattıklarına 
değinen Gümüşkaya, “Türkiye 
kültüründe kokteyl yeni yeni gelişmeye 
başladı. 45 yaş üstü margarita gibi 
klasik dünya kokteyllerinden 
vazgeçmiyor. 25-35 yaş aralığı ise en 
çok kokteyl tüketen yaş aralığı” diyor. 
Kokteyllerde hiçbir kimyasal şurup 
ve benzeri madde kullanmadıklarının 
altını çizen Gümüşkaya, “Burada 
her şey organik. Kendi soslarımızı 
kendimiz hazırlıyoruz” diyor. 
Avokadonun, balkabağının püre haline 
getirip veya reyhan otunun kaynatıp 
suyundan hazırlanan birçok çeşit 
kokteyli Michelle Brasserie'de 
bulmak mümkün. Kokteyllerin 
” fiyatlar ise 29 TLila55 TL 
arasında değişiyor. İstanbul'un 
yoğun temposundan 
uzaklaşarak, Belgrad Orman 
manzarasına karşı dünya 
mutfağının farklı örneklerini 
denemek istiyorsanız, Michelle 
Brasserie hem sunumu hem 
de yemeklerinin lezzeti ile 
keyifli vakit geçirmenizi 
sağlayabilir. il 


Köz pancar 
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TUTKULAR 


İL VE GUSTO: ALACA 


Tasting Alaçatı, Ege Yarımadası'nın dünya seyahat literatürüne ve 
gezginlerin ajandasına girebilecek mi? Şule Laleli 


TEŞVİKİYE'NİN MERKEZİNDEKİ ALAÇATI, YUNANİSTAN”IN, İtalya'nın, Fransa'nın 
yıllardır sürdürdüğü “küçük olsun ama yerel, özgün, kaliteli olsun” turizm 
anlayışını tek başına başarabilmiş bir kasaba. Son dönemde deniz kenarında 
olmadığı halde bu kadar sevilmesinin, öne çıkmasının nedeni de bu olsa gerek. 

Son dönemde ise adını daha çok kültürel ve zengin içerikli etkinliklerle 
duyuruyor. En son 11-13 Mayıs tarihleri arasında gerçekleştirilen “Tasting 
Alaçatı” da bunun çarpıcı örneklerinden biri. Sanat ve macera ile yeni 
deneyimleri harmanlayan farklı bir konsept üç gün boyunca tüm bölgeyi 
etkiledi ve kalkındırdı. 


0 


Ege Yarımadası'nın insanı 
büyüleyen coğrafyasında, Alaçatı'nın 
köy içinde ve çevresindeki doğal 
platolar birer kültür konsepti 
neredeyse.. Tasting Alaçatı'yı 
ilk yılında ana sponsor Fairy 
Professional, Co sponsor olarak 
Arkas Turizm, BiletPro, Kristal 
Yağları, Lucien Arkas Bağları ve 
Arkas Trio destekledi. 

Tasting Alaçatı ve Peak Talks'ın 
sosyal medyada etkileyici sunumları 
bu iki etkinliği “kardeş etkinlikler” 
olarak gündeme taşıdı. Tasting 
Alaçatı, Alaçatı lezzetlerinin 
deneyimlendiği keyifli bir parkur 
sundu. Peak Talks daha entelektüel 
bir kimlikte karşımıza çıktı. Trend 
konseptli seyahat ile aynı zamanda 
bölgenin global dünyaya açılımına 
ön ayak olabilecek bir organizasyon 
olma iddiası ile adımlarını attı. 

Ege'nin yerel ürünleri ve 
üreticileriyle yeme içme kültüründeki 
öneminin anlaşılmasını, fark 
yaratmayı, ilham vermeyi ve ufuk 
açmayı misyon edinen Tasting 
Alaçatı, Hip Atölye tarafından 
organize ediliyor. 

Organizasyon, gurme lezzetler, 
sohbetler, etkinlikler, workshop'ar, 
müzik, sanat ve macerayla keşfetmeyi 
hedefleyen uluslararası bir yaşam 
buluşması olarak hayata geçiyor. 
Alaçatı'nın restoranları ve otelleri, 
özel menüleri, etkinlikleri ve atölye 
çalışmaları ile üç gün boyunca bu 
organizasyonda yer aldı. Şeflerin 
özel tarifleri, tadım menüleri, kitap 
söyleşileri, bağ yolu rotası, sabah 
meditasyonu ve müzik dinletileri ile 
Ege coğrafyasında global bir yaşam 
platformuna dönüştü. Proje aslında 
bir yaşam platformu. Yerel üreticiyi 
destekliyor. Yurt dışında örnekleri 
mevcut ama Türkiye'de bir ilk. Bu 
yılın Peak Talks küratörü şef Kemal 
Demirasal idi. Etkinlik, yerli yabancı 
önemli şefleri ağırladı. 
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Yaşam Konfor'u... 
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Tatil turizmi kategorisinde en fazla büyüyen endüstrilerden 
biri olan kruvaziyer turizmi, TÜROFED'İN 2017 yılı Turizm 
Raporu'na göre, 1980 yılından bu yana yıllık ortalama 
yüzde /'lik büyüme gösteriyor. Dünyada birbirinden 

farklı konseptlerde hizmet veren birçok crulse firması 
seyahatlerin daha kaliteli geçmesi için gün boyunca verdiği 
hizmetler ve aktiviteleriyle dikkat çekiyor. Öyle ki gemilerde 
hergün neler olduğunu takip edebilmek için her akşam 
ertesi günün programlarının yer aldığı günlük bir gazete 
kamaralara bırakılıyor. Seyahat boyunca, kısa sürede 
birbirinden farklı ve güzel ülke ve limanları keşfetme imkanı 
sunan crulse yolculuklarının en güzel tarafı ise yolculuğun 
ilk gününden son gününe kadar valiz açıp kapatma ve 


gu 


FORTUNETURKEY.COM // HAZİRAN 2018 


taşıma derdinin olmaması. Gemilerde güvenlik ise üst 
seviyelerde tutuluyor. Misafirlerin yaşayabilecekleri sağlık 
sorunları için klinik ve doktorların hazır bulunduğu bir ekip 
gemilerde yer alıyor. Turizm raporuna göre, kruvaziyer 
seyahatleri özellikle çocukları 18 yaşın altında olan ailelerce 
tercih ediliyor. Seyahatlere katılanların yüzde 92'si ise bir 
sonraki seyahatlerinde de tekrar kruvaziyer seyahatleri 
tercih edeceklerini belirtiyor. İşte her günü başka bir 
limanda uyanarak geçirmek isteyen seyahat severler için 
sundukları hizmetler ile dikkati çeken cruise firmalarından 
derlediklerimiz... 


BEGÜM NUR ALKIŞ 


Kariyerin için 
BÜYÜK bir adım at 


Yüksek lisans güz dönemi 
başvuruları başladı. 
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BEYKOZ 


ÜNİVERSİTESİ 


MSC CRUISES 


GÜVENLİ YOLCULUK 


TL MİLYAR EURO YATIRIM İLE 2026 YILINA KADAR FİLOSUNDAKİ GEMİ SAYISINI 23'E ÇIKARMAYI HEDEFLEYEN MSC 
CRULSES, YENİ NESİL GEMİLERİNDE SUNDUĞU “MSC FOR ME” UYGULAMASI SAYESİNDE TATİLİNİ GEMİDE GEÇİRMEK 
İSTEYEN AİLELER, ÇOCUKLARININ GEMİ İÇİNDEKİ HAREKETLERİNİ RAHATÇA TAKİP EDİLEBİLİYOR. 


14 GEMİSİ İLE DÜNYANIN BİRÇOK YERİNE SEYAHAT 
programları sunan MSC Cruises, Aş misafirlerine 
özel butler (kâhya) hizmeti ile yüksek 
standartlarda hizmet sunuyor. MSC Cruises, 
uygulamaya koyduğu 11 milyar euro tutarındaki 
yatırım projesi ile 2026 yılında filosunda yer alan 
gemi sayısını ise 23'e çıkarmayı hedefliyor. 2018 
yılını 10 bin yolcu sayısı ile kapatmayı hedefleyen 
MSC Cruises, gemi tatilini çocuklu aileler için en 
uygun hale getiriyor. Yeni nesil gemilerde sunulan 
“MSC for me” aplikasyonu ile çocukların gemi 
içindeki hareketleri takip edilebiliyor ve aileler 
çocuklarının her anından haberdar olabiliyor. 
Gemi turlarının en rahat, en konforlu 
seyahat biçimi olduğuna değinen MSC Cruises 
Türkiye Genel Müdürü Necla Tuncel, “Bir 
hafta gibi kısa bir sürede birçok ülke, şehir 
görebiliyorsunuz. Valiz açıp kapamadan ve 
yorulmadan her gün başka bir şehirde uyanarak, 
seyahatinizi beş yıldızlı hizmet ile uygun fiyata 
gerçekleştirebiliyorsunuz” diyor ve ekliyor: “En 
son denize indirilen MSC Seaside gemimiz 5 bin 
200 yolcu ve bin 413 mürettebat kapasitesiyle 
hizmet veriyor. Önümüzdeki yıllarda yapılacak 
olan gemilerimiz ise 6 bin 500 yolcu ve bin 700 
mürettebat taşıyacak kapasitede olacak.” 
Gemiler, yaz sezonunda ağırlıklı olarak Akdeniz 


Her bir geminin 
maliyeti 
600 - 700 
milyon euro 
civarında 


ve Kuzey Avrupa'ya programlar yapıyor. Akdeniz 
rotasındaki gemiler İtalya, İspanya ve Fransa'nın 
popüler limanlarına uğruyor. Kuzey Avrupa 
rotasındaki gemiler ise misafirler tarafından 

da çok talep gören Norveç Fiyortları ve Baltık 
Başkentleri limanlarını kapsıyor. Kış sezonunda ise 
en popüler rota Küba&Karayipler ve son yıllarda 
başlatılan Birleşik Arap Emirlikleri programı. 
Dünya mutfağından seçme lezzetlerin yanı sıra 
tüm gemilerde 20 saat hizmet veren açık büfe 
bulunuyor. Özel talepleri olan misafirler (çölyak, 
diyabet, hipertansiyon gibi ) rezervasyon esnasında 
belirttiklerinde, talepleri doğrultusunda özel 
yemekler de hazırlanıyor. 

Cruise yolculukları ile ilgili geminin yolculuk 
sırasında çok sallanarak rahatsızlık verdiği gibi 
doğru bilinen yanlışlarada değinen Tuncel, 
“Gemilerimizde son teknoloji kullanılıyor. Her bir 
geminin maliyeti 600-700 milyon euro civarında 
ve bu rakamın ciddi miktarını teknolojik yatırımlar 
oluşturuyor. Hidrolik stabilizatör sistemi sayesinde, 
denizde çıkan en ufak dalgaya karşı açılan 
kanatlar, geminin sallanmasını önlüyor. Bunun 
gibi birçok teknolojik yatırım sayesinde, aslında 
gemi en güvenli seyahat araçlarından biri” diyor. 
MSC Cruises'in, bugünden başlayarak 2020 yılına 
dek gemileri 647 farklı rotaya yelken açacak. 
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ETSTUR 


VİZESİZ TATİLİMKANI 


2018 YILINDA CRULSE HİZMETİ VEREN GEMİ KAPASİTESİNİ YÜZDE 30 ORANINDA ARTIRAN ETS, VİZESİZ DOLAŞIM 
HAKKI, İKRAMLAR VE GEMİDEKİ ZENGİN AKTİVE OLANAKLARI İLE KEYİFLİ BİR TATİLATMOSFERİ SUNUYOR. TURLARIN 
VİZESİZ OLMASI MİSAFİRLERİN KATILIMINI KOLAYLAŞTIRIYOR. 


ETSTUR, YERLİ MİSAFİRİN tercihlerini harmanladığı 
özel konseptleriyle dikkat çekiyor. Etstur'da 
misafirlere iki, üç, dört veya yedi gecelik farklı 
konaklama alternatiflerinin sunulduğu turlar, 
vizesiz olarak gerçekleşiyor. Vizesiz dolaşım 
hakkının yanı sıra; zengin açık büfe kahvaltı, öğle 
yemeği ve akşam yemeğinden oluşan servisleri, 
beş çayları, gece yarısı ikramları ve aktivite 
olanakları ile misafirlere keyifli bir tatil atmosferi 
oluşturuluyor. Etstur Cruise Turları Direktörü 
Ahmet Yazıcı, “A misafirler için gemide 
bulunan özel balkonlu ve süit kabinler ile hizmet 
veriyoruz. Bunun dışında VIP misafirler ve balayı 
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Yunan Adaları 
ve Ege Adriyatik 
turları yoğun 
ilgi görüyor 


misafirleri için özel hizmetlerin yer aldığı paketler 
sunuyoruz” diyor. 

Etstur gemisi ile gerçekleşen turlarda, İzmir 
Çeşme Limanı'ndan çıkış yapılıyor. Misafirler 
özellikle vizesiz Yunan Adaları turlarında, 
Yunanistan'ın birbirinden güzel ada ve limanlarını 
görme imkanı buluyorlar. Etstur gemisi ile 
gerçekleşen turlar 139 euro'dan başlayan fiyatlar 
ile satışa sunuluyor. Kruvaziyer turizmine olan 
ilginin son yıllarda artığına değinen Yazıcı, “Son 
on yılda yoğun bir şekilde talep gören kruvaziyer 
turizminin yaklaşık 6 bin kişilik rakamlardan 
65 bin kişilik rakamlara ulaştığını görmekteyiz. 
Bunun başlıca nedenleri cruise turlarına olan 
ilginin ve ülkemize uğrayan cruise gemilerinin 
sayısının artması olarak yorumlanabilir. Cruise 
firmalarının 2019 yılında Türkiye'yi rotalarına 
koymaya başladıklarını görüyoruz. İstanbul, 
Kuşadası, Çeşme ve İzmir özellikle yabancı gemi 
firmaları için tercih edilen limanlar arasında 
bulunuyor. Buradan yola çıkarsak önümüzdeki 
yıllarda, limanlarımızın artan bir cruise talebi ile 
karşı karşıya geleceği düşüncesindeyim?” diyor. 

Yunan Adaları ve Ege Adriyatik turlarının 
vizesiz ve kolay ulaşabilir olmasından dolayı yoğun 
bir şekilde tercih edildiğine değinen Yazıcı şöyle 
devam ediyor: “Özellikle Yunan Adaları turları ile 
cruise turlarının bilinirliliğinin artması, bu turlara 
olan talebin de aynı oranda artış göstermesine 
neden oldu. Ülkemizde ulaşılan bu rakamlar, 
henüz olması gereken rakamların çok gerisinde 
kalmasına rağmen artış hızı olarak dünyada ön 
sıralarda olduğunu görüyoruz. Cruise seyahatine 
katılan bir misafirin tekrar bu tür bir seyahati 
tercih etme oranının yüzde 96 civarı olması, 
talebin ne denli artığını gösteren önemli bir etken.” 
Gemide güvenlik ise üst seviyelerde bulunuyor. 
Misafirlerin yolculuk boyunca yaşayabilecekleri 
sağlık sorunları için klinik ve doktorların hazır 
bulunduğu bir ekibin yer alması, tatilin güven 
ortamı içerisinde geçmesini sağlıyor. 


PRONTOTOUR 


TEKNOLOJİNİN SUNDUĞU KONFOR 


PRONTOTOUR'UN, GEMİLERİNDE UYGULADIĞI SON TEKNOLOJİ STABİLİZASYON SİSTEMLERİ İLE YOLCULAR, 
SALLANTISIZ BİR YOLCULUK EŞLİĞİNDE TATİLLERİNİN TADINI ÇIKARABİLİYOR. 


CRUİSE YOLCULUKLARI İLE ister Norveç kıyılarını 
ve milyonlarca yıl önce oluşmuş doğa harikaları 
olan fiyortları görebilir isterseniz de tarih, 
doğa ve mimari güzellikleriyle ön plana çıkan 
Baltık başkentlerini tek seferde görme imkanı 
bulabilirsiniz. Gemi seyahatlerinin, yüzer bir lüks 
otel içerisinde dünyada bulunan tüm limanlara 
yolculuk edilmesini sağladığını belirten Prontotour 
Genel Müdür Yardımcısı Hakan Aksungur, bugün 
hali hazırda 30 bin cruise ve 500 alternatif tur 
programı olduğunun bilgisini paylaşıyor. Su 
üstünde olan tüm gemilerin standart olarak 
aynı donanım, lüks ve eğlenceye sahip olduğuna 
değinen Aksungur, geçtiğimiz Nisan ayında ilk 
seferini düzenleyen Symphony Of the Seas'in şu 
an 6 bin 780 kişilik yolcu ve 2 bin 175 kişilik 
mürettebatıyla dünyanın en büyük yolcu kapasiteli 
gemisi unvanını taşıdığını belirtiyor. Symphony of 
the Seas yaz boyunca Barcelona, Marsilya, Roma, 
La Spezia gibi Akdeniz limanlarına uğrayacak. 
Gidilen bölge ve rotaların mevsimsel olarak 
değiştiğinin altını çizen Aksungur, yaz mevsiminde 
en çok tercih edilen rotaları Akdeniz, Norveç 
Fiyortları, İskandinavya ve Baltık ile Yunan 
Adaları olarak sıralıyor. Kış aylarında ise 
Karayipler, Güney Amerika, Arap Yarımadası ve 
Asya öne çıkan destinasyonlar arasında bulunuyor. 
Son yıllarda nehir turları da çok yüksek bir 
talep görüyor. Misafirler sahip oldukları sadakat 
programlarının kendilerine sunmuş olduğu 
ayrıcalıklarının yanı sıra, kabin seçimlerinde 
yapacakları tercihlere göre değişen gemi hizmetleri 
ayrıcalıklarından da yararlanabiliyor. İlk kez cruise 
yolculuğuna çıkacak olan misafirlere ise üç-dört 
gecelik Yunan Adaları programları ve Batı Akdeniz 
programlarını tavsiye ediliyor. Atina'dan kalkan 
Yunan Adaları programlarını düzenleyen gemilerin 
uğradığı ve Türk yolcuları bünyesine dahil ettiği 
Kuşadası, Çeşme ve İzmir limanları en fazla 
trafiğin yaşandığı limanlar arasında bulunuyor. 
Gemilerde 24 saat servis bulunuyor. Kahvaltı, 
öğle yemeği ve akşam yemekleri olmak üzere 


Uluslararası | üç öğün yemek oturumları dışında atıştırmalık 


kanunlar ğ , , a: : 
Uyarınca yiyecekler de gemide servis ediliyor. Gemiler 


gemilerseyre | açık denizlerde ilerlerken telekomünikasyon 
başladıktan | hizmetlerini uydudan aldığı için iletişim ile 
yi ilgili bir aksama da meydana gelmiyor. Gemiler 
içinde tatbikat 
yapılıyor. | Son teknoloji stabilizasyon sistemleri ile 

donatıldıkları için sallantılar yolcular tarafından 
hissedilmiyor. Aksungur, “Çalıştığımız gemiler, 
en son uluslararası kanunlara uygun olarak, 
son teknolojik güvenlik sistemiyle donatıldı. 
Bunun yanı sıra tüm gemi personeli ilk yardım 
eğitiminden geçmiş ve sizlere yardım etmek üzere 
yetiştirildi. Uluslararası kanunlar uyarınca gemiler 
seyre başladıktan sonraki 24 saat içinde tatbikat 
yapılıyor. il 
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CELESTYAL CRUISES 


ROTAYAYENİ LİMANLAR 


GEMİ YOLCULUĞU BOYUNCA ZAMANIN KALİTELİ GEÇMESİ İÇİN HAVLU KATLAMA SANATINDAN DANS VE TEMEL 
YUNANCA EĞİTİMLERİNE BİRÇOK ETKİNLİĞE PROGRAMLARINDA YER VEREN CELESTYAL CRUISES, 2019YILI İÇİN 
ROTASINA TÜRKİYE'DEN İSTANBUL VE ÇANAKKALE OLMAK ÜZERE İKİ YENİ LİMAN EKLEMEYE HAZIRLANIYOR. 
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| elesiyal TUİSES Miz İle ek 


CRUISETATİLCİLERİ tematik kara turlarıyla; demir Vizesizher | Kuşadası limanından biniş ve inişleri yapıyor. 
atılan her limanda hem şehri keşfediyor hem N nl Alnıtemiz, “2019 yılı için ise kruvaziyer sektörü 
de Ege'nin mavi sularında denize girmenin bütçedeve ( adına güzel haberlerimiz var” diyor ve ekliyor: 
keyfini çıkarabiliyor. Celestyal Cruises farklı zamanlamada | “Celestyal Cruises olarak rotamıza Türkiye'den iki 
periyot ve kabin seçenekleri; vizesiz her şey dahil Ni rn yeni liman daha ekliyoruz. Bunlardan en önemlisi 
paketleriyle bütçede ve zamanlamada esnek ve alternatifleri | Istanbul, diğeri de Çanakkale.” 
farklı tur alternatifleri sunuyor. Celestyal Cruises sunuyor. Celestyal Cruises gemilerde her gün neler 
Türkiye Temsilcisi Özgü Alnıtemiz, “2017 yılında olduğunu takip edebilmek için her akşam ertesi 
yapmış olduğumuz araştırma anketleri sonucunda günün programlarının yer aldığı günlük bir 
yolcularımızın yüzde 75.3'ünün ilk kez cruise gazete kamaralara bırakıyor. Pasaportlar gemiye 
seyahatini Celestyal Cruises'la deneyimlediğini binilirken gemi yetkilileri tarafından teslim 
gösteriyor. Yolcularımızın yüzde 78.2'si yeniden alınıyor ve bunun yerine gemi kartı veriliyor. 
bizimle seyahat edeceğini ve başkalarına tavsiye Kartlar, inilen limanda pasaport yerine geçiyor. 
edeceğini söylüyor. Bu da bizim doğru işler Sabah, öğle ve akşam yemeklerinde açık büfe 
yaptığımızı gösteriyor” diyor. Gemilerde etkinlik restoranlarda dünya mutfaklarından lezzetlere 
olarak, şarap tadımlarından havlu katlama yer veriliyor. Yedi gecelik Idyllic Aegean turları 
sanatına, dans derslerinden temel Yunanca için Celestyal Crystal gemisi her pazar günü 
eğitimlerine kadar pek çok seçenek bulunuyor. Kuşadası'ndan kalkıyor. 14 Ekim'e kadar sürecek 
Alnıtemiz, Celestyal Cruises'in Türkiye'yi bu turlarda misafirler bir tam gün Mikonos'ta, 
homeport (ana liman) olarak ilan ettiği 2016 iki tam gün ise Santorini'de konaklayabiliyor. 
yılında 165, geçtiğimiz yıl ise 120 kez Türkiye Zamandan tasarruf ederek az zamanda çok 
limanlarına uğradığı bilgisini veriyor. Celestyal yer görmek isteyen yolcular için ise 3-4 gecelik 
Cruises bu sezon da Ege sularında turlar yapan üç Iconic Aegean turları öneriliyor. Bin 500'er yolcu 
gemisi ile ekim ayı sonuna kadar yaklaşık 100 kez kapasiteli Celestyal Majesty ve Celestyal Olympia 
Kuşadası limanına yanaşmayı hedefliyor. Celestyal gemilerinde düzenlenen turla yolcular başkent 
Cruises ayrıca bu yıl sadece cruise gemi trafiğinin Atina ile Girit, Rodos, Santorini, Mikonos ve 
en yoğun olduğu limanların başında olan Patmos adalarını gezebiliyor. 
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ROYAL CARIBBEAN 


GEMİDE BROADWAY MÜZİKALİ 


ROYAL CARIBBEAN, GEMİLERİNDE DÜNYACA ÜNLÜ LİSANSLI BROADWAY MÜZİKALLERİNDEN, SÖRF VE UÇUŞ 
SİMÜLATÖRÜNE VE KAYA TIRMANMA DUVARINA KADAR PEK ÇOK DENEYİMİ MİSAFİRLERİNİN HİZMETİNE SUNUYOR. 


ROYAL CARIBBEAN GEMİLERİNDE; sörf 

ve uçuş simülatöründen kaya 
tırmanma duvarına, zipline'dan mini 
golf sahasına, buz pateni pistinden 
çarpışan otomobillere, dünyaca ünlü 
lisanslı Broadway müzikallerinden, 
uluslararası ödüllü sporcuların 
olimpiyatları aratmayan artistik atlayış 
dalış gösterilerine kadar birçok farklı 
deneyimi seyahatleri boyunca misafirleri 
ile buluşturuyor. Royal Caribbean 
Türkiye Genel Müdürü Alper 
Taşkıranlar, önceleri yüzen oteller 

inşa eden Royal Caribbean'da artık 
yüzen şehirler yaratmaya çalıştıklarını 
belirtiyor. Taşkıranlar, “Royal Caribbean 
International bünyesindeki toplam 

üç gemi şirketi ve filosundaki kırktan 
fazla gemisi ile 2017 yılında toplamda 
6 milyon yolcuyu ağırladı, sadece Royal 
Caribbean olarak baktığımız da bu sayının 4,5 
milyon civarında olduğunu söyleyebiliriz” diyor. 
Globalde ise Royal Caribbean olarak bu yılki 
hedef 5,1 milyon yolcu. 

Dünyanın en yenilikçi 25 cruise gemisine 
sahip olduklarına değinen Taşkıranlar, 
“Dünya'nın tüm denizlerinde her limanda 
Royal Caribbean International filosundaki 
gemilerimize rastlayabilirsiniz. Şirketimizin 
ana vatanı olan Karayipler ise bizim için farklı 
bir öneme sahip. 52 hafta süresince dünyanın 
en büyük gemilerini barındıran bu eşsiz 
destinasyonda misafirlerimiz dört mevsim deniz, 
kum ve güneş üçlüsünün tadını çıkarabilirler” 
diyor. Karayipler, yıl boyunca yaz mevsimini 
yaşaması ve sıcaklıkların 20-25 derece aralığında 
olması sebebiyle sıkça tercih ediliyor. Festival 
zamanı Rio, Sakura kiraz çiçekleri zamanı 
Japonya, yaz aylarında ise Alaska ve Norveç 
Fiyortları favori destinasyonlardan bazılarını 
oluşturuyor. Gidilecek destinasyona göre 
seçilecek kabinler konusunda da yönlendirmeler 


İlkkez seyahat 
edecek olan 
misafirler için 
gemiye ayak 
bastıkları 
andan itibaren 
önce gemiyi 
keşfetmeleri 
öneriliyor. 


de bulunuluyor. Taşkıranlar, “Her an eşsiz bir 
manzara ile karşılaşmanız mümkün olan Norveç 
Fiyortları'nda kesinlikle balkonlu kabinleri tavsiye 
ederken, daha çok üst üste denizde gün geçirilen 
Transatlantik programlarında iç veya dış kabinleri 
öneriyoruz” diyor. 

İlk kez seyahat edecek olan misafirler için 
gemiye ayak bastıkları andan itibaren önce gemiyi 
keşfetmeleri öneriliyor. İster en alt güverteden, 
isterse de en üst güverteden başlayıp neyin 
nerede olduğunu öğrenmeleri seyahat süresince 
misafirlere kolaylık sağlıyor. Cruise seyahatlerinin 
ilk günü gemi limandan hareket etmeden hemen 
önce “muster drill” adı verilen tüm yolcular ve 
personelin katılımının zorunlu olduğu acil durum 
tatbikatı gerçekleştiriliyor. Acil bir durumda 
yolcuların toplanma merkezi ve izlemeleri 
gereken yollar hakkında detaylı bilgilendirmelerin 
yapıldığı bu tatbikat esnasında gemi yolcularının 
gemide uymaları gereken temel hijyen ve diğer 
genel kurallar hakkında bilgi veriliyor. Tüm 
ortak kullanım alanları ve kabinlerin yer aldığı 
koridorlar 24 saat kamera ile izleniyor. 
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Von Kanel'in 


vazgeçmemekte 
kararlı olduğu 
guartz, VHP 
teknolojisinin 
kalbinde yer alıyor. 


KEREM ÖZDEMİR 


LONGINES'İNTEŞVİKİYE'DEKİ St.Regis 
otelinin terasında sergilediği saatlerinde 
mıknatısla yaptığı şovu görenlerden biri, 
“içinde ikinci bir saat olabilir; mıknatısı 
çekince normale dönmesi ondandır” diye 
yorum yapıyordu. Longines'in yılda beş 
saniyeden az şaşması nedeniyle VHP (Very 
High Precision-çok yüksek kesinlik) adı 
altında kategorileştirdiği saat sınıfı ile 
yapılan şov, bir mıknatısın yaklaştırılmasıyla 
hareketsiz hale gelen saniye kolunun daha 
sonra koşarak doğru yerine ilerlemesine 
dayanıyor. Koşarak dememin nedeni, kolun 
gerçekten alışıldık olanın çok üzerinde bir 
hızla ve hemen denebilecek kadar kısa bir 
sürede yerini alması. Von Kanel'in sürekli 
bağırarak söylediği “Infantry” (piyade) 
sözcüğünün hakkını verecek hızda koşan bir 
saniye kolu söz konusu. 

Bir önceki görüşmemizde, akıllı 
saatlerdeki yükselişe karşın saatlerinin 
gövdesinde delik açtırmamakla kararlı 
olduğunu kesin bir dille anlatan 
Von Kanel, bu görüşmemizde de bu 
düşüncesinden geri adım atmadığını 
gösteriyor. VHP saatini çıkarıp üzerinde 
oynayabilmemiz için masanın üzerine 
koyan Longines CEO'su “Hala Çin saatini 
gösteriyor. Ayarlamamışım” diyor ve 
saatin kurma koluna basarak tek harekette 
İsviçre saatine dönüyor. 

Çok fazla seyahat edenler, bunun üzerine 


eklenecek GMT özelliği ile akıllı telefonları üzerinden 

de saatlerinin ayarını yapabilecek. Uygulama şu anda 
test aşamasında ama von Kanel, USB ve şarj girişi için 
kullanılacak bir delik olmadan da saatlerinin çok fazla 
işleve sahip olabileceği tezini kanıtlayacak adımları atıyor. 

Akıllı saatlerden uzak durma kararı için “Bunun iyi 
bir karar olduğunu düşünüyorum. Samsung ve Çin 
markaları buna odaklanıyor. Bu bizim işimiz değil. Siz 
saat sektörü konusundaki deneyiminiz ile bunu yapmaya 
çalışan ve hala bu yolda olan İsviçreli bir saat üreticisinin 
başarılı olmadığını biliyorsunuzdur. Biz de saat gövdesi 
tedarikçilerinin rakamlarından takip ediyoruz” diyor. 

İki sene önce ilk çıktıklarında 30 bin adette olan bu 
markanın, aradan sadece iki yıl geçmişken memnun 
olmayan müşterilerine uygun fiyatla yeni ürün vermeye 
dayanan kampanya yapmasının kendi kararının doğruluğunu 
açıkça gösterdiğini söyleyen von Kanrel, aynı yolu takip 
etmeyen bir lider olarak “Bu onun sorunu” deyip geçiyor. 

Von Kanel'in bu meseleden muaf olmasını sağlayan, 
guartz tercihi. “Üç yıl önce internete bağlı saatlerin bizim 
işimiz olmadığını söylemiştim. Ama biz asla guartz'tan 
vazgeçmedik” diyen CEO, “Mekanik saatlerde guartz 
kullanımını dünya çapında sürekli yüzde 20'nin üzerinde 
tuttum. Şu anda günde 9 bin-10 bin adet saat üretiyoruz. 
Bunların yüzde 20'si hala guartz saat. Çuartz, özellikle 
Türkiye'de hanımlar için çok iyi bir seçenek. Ek özellikler 
koyabiliyoruz ve bu saatlerde daha fazla kar ediyorum” 
diyor. VHP, bu ek özelliklerden biri. 

Çuartz'ın mekanik saatler karşısında sahip olduğu 
avantajları yılda beş saniyeden fazla geri kalmama ya da 
ileri gitmeme ve 2 bin 300 yılına kadar uzanan kesintisiz 
takvim olarak sıralamaya başlayan von Kanel, bunlardan 
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VON KANELİN 
GELECEK 
PLANLARININ 
MERKEZİNDE 
ÇİN BAŞTA 
OLMAK ÜZERE 
E-TİCARET VE 
GRİ PİYASA İLE 
MÜCADELE YER 
ALIYOR. 


EE 


>> ilkinin mekanik saatlerde mümkün olmadığını ve 
ikincisinin de sonuna gelindiğinde hepimizin ölmüş 
olacağını söylüyor. Ancak yaşarken saatlerin en büyük 
düşmanı manyetizma... Von Kanel, saatlerin hareketleri 
ile ilgili çalışma yapan fabrikadaki arkadaşlarından “kollar 
bloke olsa da saatin durmamasını sağlayan” bir geliştirme 
yapmalarını istiyor. Şoka dayanıklılık konusunda yapılan 
geliştirmelerle birlikte ortaya çok farklı bir ürün kategorisi 
çıkıyor. Von Kanel bunları iyi fiyatla sattığını da ekliyor. 

Von Kanel için bu, basit bir teknoloji gösterisi 
değil; pazar dinamikleri ile çok yakından 
ilgili olan bir iş. Tabii ki günümüzde dünyayı 
etkileyen en önemli faktörlerden biri olan 
Çin bu denklemde önemli bir yer tutuyor. 
“Çin'deki saatlerin yüzde 95'i mekanik ve 
biz pazar lideriyiz” diyor ve Türkiye ekibine 
dönerek “Bu kadar Çinlinin Türkiye pazarından 
yaptığı alışverişte de payım var. Bundan bana 
komisyon vermelisiniz” diye espri yapıyor. 
Londra'da Vertu mağazasında alışveriş yapan 
Çinlileri gördüğümden beri Çin pazarının 
Çin sınırlarından ibaret olmadığını biliyorum. 
Walter, “Çin'in benim için anlamı, yılda yarım 
milyon adetten fazlası. Bununla Çin anakarasını 
kastediyorum” diyor. 

Çin'de iki yılda bir 400 perakendeci ile 
yapılan toplantılarının kendisi için çok ilgi çekici olduğunu 
söyleyen von Kanel, bu yılki konuşmasında (Fortune 
Türkiye piyasaya çıktığında bu konuşmanın yapılmış olması 
gerekiyor) iki konuya odaklanacağını belirtiyor. Walter, 
“İki hafta sonraki konuşmamda e-ticaret ve gri pazardan 
bahsedeceğim. Çin'de e-ticarete başlamamızda Alibaba'nın 
rolü var. Bizim sektörümüz için çok verimli ve etkili bir 
kanal, resmi olarak Alibaba'nın sahibi olduğu TMall. 
Ancak bu TMall, orijinal Longines saatlerinin yanı sıra 
22 tedarikçinin daha getirdiği saatlerini satıyor. Bunların 
bazısı da Türkiye'den geliyor” şeklinde konuşuyor. 

Bu, iki yıl önce e-ticarete sadece iki koşulda gireceğini 
söyleyen Walter'ın koşullarının ihlal edilmesi anlamına 
geliyor. Walter, “Sayın perakendeciler e-ticarete girmemin 
koşulu, iskonto olmadan saati gerçek fiyatından satmak. 
Bunu yaptığınızda daha düşük hacmi kabul etmiş 
oluyorsunuz ama bütün koleksiyonunuzu da gösterme fırsatı 
buluyorsunuz. Çin'de sevgililerin kendi arasındaki iletişime 
kadar her şey telefon üzerinden yürüyor. Bu şekilde hepsi 
koleksiyonumuzdan haberdar oluyor” şeklinde konuşuyor. 
Gerçek fiyat ve bütün kataloğun gösterilmesi, temel bir 
e-ticaret modeli olmaya aday. Çinlilerin cep telefonunda 
saat kataloğunu tarama hızı düşünüldüğünde Longines 
paha biçilemez bir reklam ortamı elde etmiş oluyor. Fiyatta 
iskontoyu engellemesi müşteriyi cezalandırma gibi algılanabilse 
de von Kanel, “Biz markamızı koruyoruz ve bu önemli” diyor. 


ONGINESTÜRKİYE'DEKİ e-ticaret 
potansiyelini değerlendirip kendi 
sektöründe ülkenin buna hazır 
olmadığı sonucuna varmış. Bu, 
Türkiye'nin etkin fiyatlamada 
Çin'deki e-ticaret modeli ile kıyas kabul 
etmeyecek kadar uygun fiyatlı olması. 
“Sabah Türkiye'deki ve Çin'deki fiyatları 
buradaki ekibimize gösterdim. Onlar da 
durumu gördü” diyen von Kanel, Türkiye'ye 
sağladıkları avantajın altını çiziyor. 

Bu politikaların hepsi ince ince düşünülerek 
ve hayat deneyiminden dersler çıkarılarak 
belirleniyor. Von Kanel, aldığı kararları 
değerlendirirken bunların alışıldık kararlar 
olmadığını ve suyun akışına kapılmadığını 
kabul ediyor. Longines'deki hayatına 1969'da 
ABD'de başlayan von Kanel'in bu ülkedeki 
deneyiminden çıkardığı ders, “bu şirket 
büyüyecekse, bunu Uzakdoğu'da yapacak” 
şeklinde. Bugün geri dönüp bu teorisine 
baktığında “Ben garip bir yaratığım. 1971'de 
ilk olarak Çin'e gittiğimde her şey hükümetin 
elindeydi. Hiçbir bağımsız perakendeci 
bulunmuyordu. Saat ithalatı yapanlarla kişisel 
ilişki kurdum. Onlar İsviçre'ye geliyordu. Ben 
oraya gidiyordum. Adım adım ülke ticarette 
açıldı. Saat ithalatının başındaki üst düzey 
yöneticilerden üçü o kamu şirketini satın 
aldı. Hala oradalar ve birinin 320 mağazası 
bulunuyor. Çin hakkındaki bilgim, bu ülkeye 
yatırımım ve heyecanım sağlam temellere 
dayanıyor” şeklinde konuşuyor. 

Von Kanel'in deneyimleri ülkelerarası 
ticaret tarihini çağrıştırıyor. İlk olarak 1974'te 
gittiği Rusya o zamanlar İsviçre saatlerinin 
ithalatında 14 ya da 15'inci sıradayken bugün 
sıralamada 23 ya da 24"te yer alıyor ama Von 
Kanel gelişmelerden memnun. Rusya ile ilgili 
olumlu gelişmeyi gümrükte yolsuzluğun son 
bulması olarak açıklayan von Kanel, artık 
ülkede yasa ile belirlenenin dışında bir ödeme 
yapmadıklarını kaydediyor. Ülkede Swatch 
Group olarak bulunuyorlar ve iş yapıyorlar. Von 
Kanel, “İç pazar iyi görünüyor ama ülkeden 
çıkarken vergi iadesinin çok karmaşık olması 
nedeniyle turiste satış düşük ve pazarın cazibesi 
sınırlı” diyor. İsteyenler bunu Çinli turist 
sayısının düşük olduğu şeklinde yorumlayabilir. 

Bu, Türkiye açısından bir avantaj... Von 
Kanel, Türkiye'de saat işini ve sektörü 
iyi bilen “birkaç eski dostla” çalıştıklarını 
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ve işlerin fena olmadığını söyledikten sonra Çinli turist 
vurgusunu bir kez daha yapıyor. Türkiye'nin e-ticaret için 
uygunluğunu değerlendirdiklerini ve pazarın bunun için 
yeterince olgunlaşmadığı sonucuna ulaştıklarını söyleyen 

von Kanel'in gelecek yıllardaki gündeminin Çin'de yaptığı 
konuşmadaki gibi e-ticaret ve gri pazar olacağı anlaşılıyor. 
Gri piyasa tarafında “Her zaman söylüyorum. Bizim sektörde 
başarılı iseniz iki şeyi kabulleneceksiniz: bunlardan ilki sahte 
ve kopya; ikincisiyse gri piyasa” diyen von Kanel'in e-ticaret 
tarafında söyledikleri daha ilgi çekici. 

Longines e-ticareti sadece Çin'de değil, ABD'de de deniyor 
ancak iki model birbirinden farklı. ABD'deki operasyonunda 
stoğu oradaki şirketler tutarken şirket Çin'de ise kendi 
stoğu ve web sitesi ile faaliyet gösteriyor. Alibaba'nın şubesi 
olan T-Mall'da ise stoğun yüzde 60'ı Longinres'in üzerinde. 
E-ticaret işi bunlarla sınırlı kalmayacak. İngiltere ve Fransa 
ile ilgili planları olduğunu söyleyen von Kanel, “Ben yine de 
e-ticareti çok iyi bir bilgilendirme kanalı olarak görüyorum” 
diye ekliyor. Çin'de bunu çok iyi gözlemlediğini söyleyen 
Longines CEO'su, “Mağazaya geldiklerinde cep telefonlarındaki 
resmi gösteriyorlar. Benim için e-ticaretin anlamı bu” diyor. 

E-ticaret ile açılım yapsa von Kanel'in vazgeçmeyeceği 
odağı hakimiyetini sürdürüyor. “Bin 500-3 bin İsviçre 
Frangı'nın arası benim bölgem. Bu segmentte İsviçre saat 
endüstrisinin yüzde 37'si benim elimde ve eğer buraya 
girmeye çalışanlar olursa elimde makineli tüfeğimle hazırda 
bekliyor olduğumu görecekler” diyor. 


ADIKÖY ÇARŞISINDA ON YILLARDIR saat işi yapan Ohannes 
Çil, Longines saatler için “satıyor idik” ifadesini 
kullanıyor. Noy ve Artun markalarını oğlu ile 
birlikte Noy Saat markası altında devam ettiren 
Ohannes Bey, günümüzdeki durumu “Saat işi 
ikiye ayrıldı. Bir akıllı saatler, bir de klasik saatler. Klasik 
saatin kullanıcısı azaldı. Bir de tabii belirli markalar belirli 
fiyatların üzerine çıktığı için daha az satılmaya başladı. O 
da belirli yerlerde satılabiliyor” diyor. 


Normal, orta halli insanların geçmişte 
satın aldıkları bu markalara ulaşmalarının 
zorlaştığına işaret eden Ohannes Bey, “Ben 
eskiden burada Kadıköy'ün göbeğinde 
Longines, Omega, Cartier satıyordum. 
Bugün onların kayışını satamıyorum?” diyor. 
(Ohannes Çil, saatçi olan rahmetli dedemin 
arkadaşı ve benim normalde Ohannes 
Ağabey diye hitap ettiğim biri.) 

Ohannes Bey sadece saat satan biri 
değil. Hala mağazasından içeri girildiğinde 
çoğunlukla gözüne taktığı büyüteç ile 
mekanizmaları tamir ederken bulacağınız, 
saatleri açıp parça artırmadan kapatabilen 
biri. 1980'lerin başlarında elektronik saatler 
piyasaya girdiğindeki “Bunlar bozulunca 
atman gerekiyor. Bu nedenle tavsiye 
etmiyorum” yorumunu hala unutmadım. 
(O dönemde Star Wars temalı oyunu olan 
Casio'mu kendisine rağmen aldırmıştım.) 
Bu bakış açısıyla Ohannes Bey'in Walter'ın 
koleksiyoncu karakterini çağrıştıran bir 
kişilik; saat sistemlerinin sürekliliğinin 
savaşçısı olduğunu söyleyebiliriz. 

Orta-üst fiyat segmentindeki saatlerin 
yeni mekanının büyük alışveriş merkezleri 
olduğunu söyleyen Ohannes Bey son 
yıllardaki değişimi “Bu saatler bir zamanlar 
Nişantaşı'da satılıyordu ama orada da 
dükkanlar kapanmaya başladı. Beyoğlu 
kapandı. Belirli yerlerde hala satılıyor ama 
adetler düştü. Bir de tabii kendileri geldikleri 
için bu işi disipline altına aldılar” sözleriyle 
tanımlıyor. Buradaki disiplinden kast edilen 
özellikle fiyat disiplini ama Ohannes Bey 
İsviçreli saat üreticilerinin fiyatları aşağı 
çekmelerine karşın bu saatlerin Türkiye için 
pahalı kaldığına işaret ediyor. 

Saatlerin fabrika fiyatlarında çarpıcı bir 
artış yaşanmamasına karşın kurdaki yükseliş 
bu etkiyi yaratıyor. Ohannes Bey, “Benim bu 
markaları sattığım dönemde alıcılar orta sınıf 
dediğimiz insanlardı. Yanımdaki bankanın 
memuru ya da şefi benden bir aylık maaşı 
ile iyi bir şey alabiliyordu. Bugün benden o 
parayla bir şey alamaz çünkü insanların geliri 
dövize paralel değişmedi. Değişmediği için de 
satışlar düşüyor. Artık sattığımız ürünlerin 
çoğu pazar ürünleri olmaya başladı. Ben 
dahil...” şeklinde konuşuyor ve “Çoğu saati 
satarken içime sinerek satmıyorum. Ekmek 
param diye satıyorum” diye ekliyor. 
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DİJİTALLEŞME VE ANALİTİK 
ALANLARDA CFO'LAR ARTIK ÇOK 
DAHA AKTİF. ROBOTİK, YAPAY ZEKA 
İYİDEN İYİYE CFO'LARIN DÜNYASINDA 
YER ALIYOR. “YENİ NESİL” DİJİTAL 
CFO'LARIN HAKİMİYETİNİN 
BAŞLAYACAĞI DÖNEM UZAK 

DEĞİL. BUNA İNSAN KAYNAKLARI 
DÜNYASINDAKİ GELİŞMELERİ 

DE EKLEMELİYİZ. CFO'LARI EKİP 
OLUŞTURMA, GELİŞTİRME VE 


YAŞATMA ANLAMINDA ZORLU BİR lm le la il ol 
iş birliğinde bu sene üçüncüsü 


SINAV BEKLİYOR. düzenlenen Finans Liderleri 
H Zirvesi CFO Summit, 15 
ŞULE LALELİ : Mayıs'ta Hilton İstanbul Bomonti'de 
HAKAN AYDOĞAN gerçekleşti. Finans gündemine yön veren 


konularıyla yaklaşık 500 milyar doların 
üzerinde bütçeyi yöneten yöneticilerin 
buluştuğu ortak bir platform olarak 
adından söz ettiren CFO Summit'te bu 

yıl şirketlerin sürdürülebilir başarısı ve 
gelecek stratejilerinde CFO fonksiyonunun 
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proaktif rolünün önemi masaya yatırıldı. 
Bu anlamlı günde ayrıca 2018 En Etkin 50 
CFO Araştırması Ödülleri de CFO Summit 
2018'de sahiplerini buldu. 

Bu sene gerçekleşen CFO Summit 
2018'de mevcut belirsizlik ortamı, 
zorlu ekonomi şartları ve hız kesmeyen 
dijitalleşme sürecinde CFOarın 
pozisyonları, risk ve değişim yönetimi 
ajandalarındaki kritik gündem konuları 
merceğe alındı. İşte CFO Summit 2018'den 
bazı başlıklar ve öne çıkan detaylar.. 


Verifone 


EROL BİLECİK: “DEMOKRASİ KÜRESEL ÇAPTA GERİLEDİ” 
CFO Summit'in açılış konuşmasını TÜSİAD Yönetim 
Kurulu Başkanı Erol Bilecik yaptı. Bilecik'in konuşması 
“Dünya ve Türkiye Ekonomisinde Reform ve İstikrar 
Arayışı” üzerineydi. Dünyanın ve Türkiye'nin içinde 
bulunduğu, belirsizliklerin giderek arttığı, hızlı değişimlerin 
yaşandığı zor koşullarda finansal yönetimin de giderek 
zorlaştığı süreçten bahseden Bilecik, “Belirsizlik, herkese 
kaygı verir. Kaygıdan kurtulmak için o konuyu belirgin 
hale getirmek isteriz. Belirsizliklerden bahsederken 
eskiden yalnızca hangi senaryonun daha olası olduğunu 
konuşurduk. Bugün, olası senaryoların ne olduğunun dahi 
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belli olmadığı bir süreçteyiz. Aklımıza hiç gelmeyecek 
koşulların aniden karşımıza çıktığı bir ortamdayız” dedi. 

Bilecik, FreedomHouse'un yayınladığı Demokrasi 
Endeksi Raporu sonuçlarına da değindi. Son 12 yıldır 
demokrasinin küresel çapta gerilediğine dikkat çekti. 
2017'de 71 ülkede siyasi hak ve özgürlüklerde gerileme 
yaşanırken, sadece 35 ülkede ilerleme kaydedildiğini 
söyledi ve “Maalesef ülkemiz 35 ülkenin içine giremedi” 
dedi. Bilecik, böyle bir dönemde iş dünyası olarak iş yapma 
ve yatırım ortamının iyileşmesi için hükümetlerden en 
önde gelen beklentilerini açıklarken, demokrasinin ve 
hukukun üstünlüğünün geliştirilmesi, ifade ve düşünce 
özgürlüğünün, basın özgürlüğünün koşulsuz sağlanması, 
kurumların güçlendirilmesi, ekonomik istikrarın 
sağlanması, yapısal reformlarla rekabet gücünün artırılması 
ve AB üyelik müzakerelerinin yeniden canlandırılması 
konularının önemli olduğunu söyledi. 

Bilecik konuşmasının sonunda, koşullar ne olursa olsun, 
ekonominin büyüdüğünü, istihdamın arttığını ve her 
türlü finansal şoka rağmen olağanüstü bir dirençle ayakta 
Türkiye'den bahsederken, yabancı ülke temsilcileri ile 
sıklıkla görüştüklerini söyledi ve çoğunun hayretler içinde 
“Türkiye'de bu kadar belirsizlik, risk ve şoklar var. Nasıl 
oluyor da işlerinizi yürütebiliyorsunuz? Ekonominizin bu 
mucizevi direnç gücü nereden geliyor?” dediklerini söyledi. 
Bu konuda; “Bence şu an bu salonda bulunan herkes o 
mucizenin bir parçası. Her başarının ardında doğru yönetim, 
doğru insan kaynağı var. CFO'ar, temelde parayı yönetirler. 
Parayı yönetenlerse, dünyayı yönetirler. Dolayısıyla daha iyi 
bir dünya için size çok iş düşüyor” dedi. 


MELİKŞAH UTKU: “BANKACILIK KORUMA ALTINDA” 

CFO Summit'te “Yeni Dijital Dünyada Ekonomi, Finans 

ve Risk Yönetimi” başlıklı bir konuşma yapan Albaraka 
Türk Genel Müdürü Melikşah Utku ise Türk bankacılık 
sektörüne değinerek, “Türk bankacılık sektörü veri 
merkezi olma konusunda iş yapış şeklini değiştirmeli. Türk 
bankacılık yapısı tehdit altında değil, mevzuat altında 

ve korunuyor. Puslu havalarda tedbirli olmamız gerek. 
İletişim tarzımız, iş yaptığımız insanlar ve yeniliklerle 
beraber ayakta durabilme kabiliyetimizi kaybetmememiz 
gerek. Türk CFO'lar bu işin altından kalkacaktır. Gelecekte 
karşımıza çok kabiliyetli CFOTar çıkacak” dedi. 


ÖMÜR TAN: “SIGMOID EĞRİSİNİ YÖNETMEK ÖNEMLİ” 
“Hızla Değişen Dünyada Çevik Olmak” başlıklı sunumunu 
yapan ONB Finansbank Kurumsal ve Ticari Bankacılık 
Genel Müdür Yardımcısı Ömür Tan da, şirketlerin gelişim 
döngüsüne ve CFO'arın bu döngüdeki rollerine değinerek, 
“Günümüz iş dünyasında şirketlerin gelişim döngüsü var. 
Biz buna “sigmoid” eğrisi diyoruz. Bu eğri başlangıç, büyüme, 
olgunluk ve gerileme ile açıklanabilir. Bu eğriyi iyi yönetmek 
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için, fikir, zamanlama, uygulama faktörleri 
önemli. ONB Finansbank olarak biz de bu 
eğriyi başarılı bir şekilde hizmet farkımızı 
öne çıkararak gerçekleştiriyoruz” dedi. 


YÖNETİM PERSPEKTİFİNDEN CFO'NUN ROLÜ 
Global Yatırım Holding Yönetim Kurulu 
Üyesi Adnan Nas'ın moderatörlüğünde 
gerçekleşen panelde, CFO'ların rolü ve 
gelecekte öne çıkacak gelişmeler ele 

alındı. CFOTarın iş dünyasındaki yönetim 
süreçleriyle ilgili olarak söz alan Ata 
Holding CEO'su Faruk Işık, CFO tanımının 
tarihsel döneme bakıldığında Konfüçyüs 
zamanına kadar uzandığını söyledi ve 

şöyle devam etti: “Büyük Çin bilgesi, 
filozof, siyasal yönetici ve Çin tarihinde 
resmi din olarak kabul edilen öğretilerin 
kuramcısı Konfüçyüs, aslında CFO tanımını 
o dönemlerde yapmış. Onun felsefesinde 
ahlak ve siyaset iç içeydi. Konfüçyüs, 
yöneticilere “Eğer siz iyiyi isterseniz, 
insanlar da iyi olur” der. Toplumda yetkisini 
iyilikseverlikle kullanan bir yönetici -ki 
CFOTarın yönetimdeki gücü açısından bu 
çok önemli, o topluluğu elinde tutar ve çok 
değer görür. CFOTar da yönetimde erdemli 
kişiler olmak zorunda. Yine benzer şekilde 
Karahanlı Yusuf Has Hacib “Kutadgu Bilig” 
adlı eserinde bu mesleği icra edeceklerin 
sahip olması gereken ahlaki vasıflarını 
tanımlar” dedi. 
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Mediterra Yönetici Ortağı Ahmet 
Faralyalı ise panelde yaptığı konuşmada, 
“İkinci kuşak CFO'arın, şirketlerin 
finansal verilerini EbitDA'ya kadar 
bildiklerini söylerken, eksik yönlere vurgu 
yaptı. Faralyalı, pek çok şirkette CFO 
statüsündeki kişinin gerekli yetkinliklere 
ulaşmadığını, altyapı açısından sorunların 
olduğuna dikkat çekti. İş Bankası 
Yönetim Kurulu Başkanı H. Ersin Özince 
ise bankacılık ve finans kategorisinde 
CFOYarın fonksiyonunu, sermayenin 
konumunu sürdürülebilir seviyede 
tutmanın dışında, başarıyı da beraberinde 
getiren kişiler olarak nitelendirdi. Özince, 
“Artık müşteriden hissedara kadar herkes 
sermayenin ne yaptığını öğrenmek istiyor. 
CFOTar da bu şeffaflık doğrultusunda en 
doğru bilgileri veren kişiler olmalı” dedi. 

Panelde söz alan son konuşmacı ise 
Petrol Ofisi CEO'su Selim Şiper oldu. Şiper 
de CFOarın hayata “ezoterik” bakan yani 
iş hayatında içselliği hayatının odağına 
koymuş, gelenekselleşmiş yapılar arasına 
sıkışmış yönetici tipleri olduğunu ancak 
artık böyle yönetici tiplerinin kalmadığına 
değindi. Şiper, bilginin daha hızlı olduğu, 
verilerin datalara aktarıldığı bir dönemde, 
odasından hiç çıkmadan asık suratlı ve 
şirketin kaderini sadece tek başına tayin 
eden CFOarın olumlu karşılanmadığını 
söyledi. 


DataExpert — FORTUNE 


Soldan sağa: 
Global Yatırım 
Holding Yönetim 
Kurulu Üyesi Adnan 
Nas, Mediterra 
Yönetici Ortağı 
Ahmet Faralyalı, 
Ata Holding CEO'su 
FarukIşık, 

İş Bankası Yönetim 
Kurulu Başkanı 

H. Ersin Özince ve 
Petrol Ofisi CEO'su 
Selim Şiper. 


DİJİTALLEŞEN DÜNYADA ÖDEME SİSTEMLERİ 

Verifone EEMEA Bölge Başkanı ve Global İcra Kurulu 
Üyesi Bülent Özayaz da yaptığı konuşmada, VeriFone'un 
dijitalleşen dünyada hayata geçirdiği hizmetlerden söz etti 
ve “Odaklandığımız üç ana iş bölümünde de Türkiye'de 
önemli projeleri hayata geçirmeye çalışıyoruz. Güvenli 
ödeme işlemleri, ödemenin hizmet olarak perakendecilere 
sunulması ve bu hizmetin kişiselleştirilmesi ve iş ticaret 
zemini yaratmak” dedi. 


DİJİTALLEŞEN DÜNYADA CFO'NUN YERİ 
CFO Summit'in bir diğer paneli de Fortune Türkiye Yayın 
Direktörü Cüneyt Toros'un moderatörlüğünde gerçekleşti. 
CFOTarı yakından ilgilendiren gelişmelerden biri de 
dijitalleşme. Kripto para birimleri gibi henüz dünyanın 
düzenleyici altyapı bazında tam hazır olmadığı gelişmeler, 
ticaret savaşları senaryoları, yerli ve milli eksenli yatırım 
programları hepsi bu konu özelinde daha da önem 
kazanıyor. Deloitte Türkiye Partner Cem Sezgin de bu 
konulara dikkat çekti. Proje finansmanında, mevcut kredi ve 
ticari borç yükünü optimize etmede, kur riski başta olmak 
üzere finansal riskleri yönetmekte, yatırımcı ilişkilerinde, 
yetkin ve başarılı olan CFOTarın revaçta olduğuna değindi 
ve CFOYarı ilgilendiren önemli konulardan birinin de 
dijital dönüşüm olduğunu söyledi ve “Dijitalleşme ve 
analitik alanlarında CFO'lar çok daha aktif olacak ve 
şirketlerinde önemli roller alacaklar. Öncelikle robotik, 
biraz daha geriden ise yapay zeka iyiden iyiye CFO'ların 
dünyasına girecek. Dolayısıyla “yeni nesil dijital CFO'ların 
hakimiyetinin başlayacağı dönem uzak değil” dedi. 

IFS Türkiye Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı Ergin 
Öztürk ise dünya ile rekabet edebilir Türk markaları 
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Soldan sağa: Fortune Türkiye Yayın Direktörü Cüneyt Toros, Deloitte Türkiye Partner Cem Sezgin, IFS Türkiye 
Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı Ergin Öztürk ve Türk Telekom Finans Genel Müdür Yardımcısı Kaan Aktan. 


yaratmak için işletmelerde teknoloji yardımı ile esnek, 
yalın ve verimli süreçler oluşturmanın önemini vurguladı 
ve şöyle devam etti: “Dünya dijital dönüşüme başladı. 
Teknolojinin hızlı gelişimine bağlı olarak bulut bilişim, 
arttırılmış gerçeklik, büyük veri, nesnelerin interneti (1oT) 
ve Endüstri 4.0 gibi kavramlar hayatımızın içine girdi. 
İnternet teknolojilerinin gelişimi ile nesnelerin interneti ve 
bu etkiyle 4.0 Endüstri Devrimi başladı.” 

Türk Telekom Finans Genel Müdür Yardımcısı Kaan 
Aktan ise yakın gelecekte robot teknolojisi ve yapay zekaya 
dikkat çekti ve “İşlerin standardizasyonu açısından otomasyon 
tarafında iştahımızın büyük olduğunu söyleyebilirim. Bunun 
için altyapımızı oluşturuyoruz” dedi. Aktan, “Yeni kuşağın 
eğilimleri, bu süreci yönetecek profile uyuyor. Devrimi 
hissedeceğimiz bir ortamı yakalayabiliriz. Ayrıca çalışanlarımız 
yeni gelişen teknolojilerin de etkisiyle artık büyük veriye 
kolaylıkla ulaşabiliyor. Yeni gelişen teknolojilerin sunduğu 
imkanlar çarpan etkisi yapıyor. Finanstan, satışa ve müşteri 
ilişkilerine kadar tüm alanlarda otomasyona geçiş için işleri 
herkesin aynı şekilde yapması gerekiyor.” 


HALKA ARZLAR VE ŞİRKET BİRLEŞMELERİNDE 

RİSKLER VE FIRSATLAR 

Esin Avukatlık Partner Muhsin Keskin'in 
moderatörlüğünde gerçekleşen bir diğer panelde ise son 
dönemde Türkiye'nin gündemine damga vuran halka 

arz ve birleşme operasyonları ele alındı. PwC Türkiye 
Partner Engin Alioğlu, şirket olarak alım ve satım 
işlemleri sürecinde Özel Sermaye Fonlarına danışmanlık 
verdiklerini söyledi ve “Şirket satışlarında sürecin en uygun 
başlangıç zamanını belirlemek, büyümeyi optimize etmek 
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ve hangi alıcılar ile süreçte devam etmek 
konuları ön plana çıkıyor. Şirket alım ve 
satım anlaşmalarında maksimum faydayı 
sağlamak amaçlı finansal, operasyonel ve 
ticari özel inceleme hizmetlerimizi entegre 
şekilde sunuyoruz” dedi. 

Turkven Partner Hale Özsoy Bıyıklı ise 
Türkiye'ye 2000 yılından bugüne kadar 
yaklaşık 5 milyar dolar yatırım getiren 
Turkven'in, 2017 ve 2018'de 1 milyar 
dolarlık yeni uluslararası doğrudan yatırımı 
Türkiye'ye çekme hedefi olduğuna değindi. 
En son Haziran ayında Mavi Jeans'in halka 
arzı ile uzun bir aradan sonra yabancı 
yatırımcıları tekrar Borsa İstanbul'da bir 
halka arza ikna ettiklerini anlattı. 

Boyner Grup, Grup CFO M. Türkay 
Tatar ise panelde Beymen'in halka arzıyla 
ilgili genel bir değerlendirme yaptı. Halka 
arzların çok regüle süreçler olduğunu 
söyledi. Tatar, “Türkiye'de riskler yüksek. 
Altı ay sonrasını bilmek mümkün değil. 
Bugünkü piyasalar bize temkinli olmayı 
söylüyor. Azınlık hisse satıyorsanız gelen 
yatırımcıyla ilginizin devam etmesi şart. 
Doğru bir yatırımcı portföyü bulmak 
zor. Halka açıldıktan sonra da şirketler, 
hisselerinin yüksek hacimle iyi yatırımcıların 
elinde olmasını ve büyük endekslerin parçası 
olmasını arzu eder. Eskiden halka açık 
şirket olmanın faydalarından bahsedilirdi 


Tek bir damla bile sizin 
için önemliyse... 


9o—anN —— SEC oc 


ÖĞ 


Borusan Otomotiv oo Deloitte 


(00) 


N «Milliyet 


va 


w Murat Keki 
Alsan Kökoğlu 


am 


MM  ewc 


DataExpert — FORTUNE 


wmemer SDütğddü 


Akdeniz 


l 


Soldan sağa: KPMG Türkiye Başkanı Murat Alsan, Borusan Holding Grup CFO'su Barış Kökoğlu, 
Kredi Kayıt Bürosu Genel Müdürü Kasım Akdeniz ve Alarko Holding Yönetim Kurulu Üyesi Niv Garih. 


ama bugün sadece bir finansman aracı olduğunu söylemek 
mümkün. Yani nakde dönecek bir araç” dedi. 

Goldman Sachs Türkiye Başkanı Zeynep Yenel de 
konuşmasında, global kriz sonrası şirketlerin temkinli 
davrandığını, Türkiye'de halka arz konusunda sağlıklı 
bir ortamın oluşabilmesi için stabilitenin şart olduğunu 
söyledi. Mey İçki örneğini paylaştı ve “Mey İçki'yi halka arz 
ederken, hiç ummadığımız anda bir gecede hayal ettiğimiz 
fiyatın üzerinde sattık. Demek ki sağlıklı ortamlar olursa iyi 
sonuçlar almak mümkün?” dedi. 


BELİRSİZLİK VE RİSK ORTAMINDA FİNANS YÖNETİMİ 
KPMG Türkiye Başkanı Murat Alsan'ın yönettiği son 
panelde ise günün en önemli konusu belirsizlik ve risk 
ortamı ele alındı. Borusan Holding Grup CFO'su Barış 
Kökoğlu, söz aldığı panelde riski yönetirken temkinli 
hareket etmenin gerekliliğine dikkat çekti. Kökoğlu, 
“Deyim yerindeyse bazen bir uçakla önce 40 bin feete 
çıkıp, tepeden işlerinize ve gidişata bakmakta yarar var. 
Sadece bunlar da değil, sektör, İK, ekonomi nereye gidiyor 
her şeyi kontrol etmek şart. Borusan Holding olarak mali 
konuların yönetimini, finansman ve yatırımcı ilişkileri ile 
mali planlama ve kontrol fonksiyonlarını tek bir çatı altında 
birleştirerek yürütüyoruz. Fon yaratma, hazine, yatırımcı 
ilişkileri, mali analiz, raporlama, konsolidasyon, vergi 
planlaması, risk yönetimi gibi kritik önem taşıyan mali 
süreçleri ve fonksiyonları bir bütün olarak yönetiyoruz” dedi. 
Kredi Kayıt Bürosu Genel Müdürü Kasım Akdeniz ise 
alacak riskinin yönetimiyle ilgili reel sektör firmalarıyla 
ilgili genel bir bilgi paylaştı ve “Bu alanda başarının 
yolu, vadeli satış yapılacak kişinin seçiminin çek ve risk 
raporlarına göre yapılması. Yani piyasaya ve bankalara olan 
borçlarını ödeyip ödemediğine bakarak yapmaları. Bugün 
iflasa giden firmaların çoğunluğunun sorunu alacaklarını 
zamanında tahsil edememekten kaynaklanıyor. KKB 


lde 
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olarak reel sektörü, çek ve risk raporları, 
bu raporların güvenli bir şekilde alınıp 
paylaşılabildiği findeks.com platformuyla 
ve özellikle orta/büyük ölçekli firmalarımızı 
da karar destek sistemleriyle desteklemeyi 
hedefliyoruz. Buradaki ana hedefimiz 
risklerini doğru yöneten, sermayesini 
koruyan bir reel sektör yaratma konusunda 
KKB olarak tüm kaynaklarımızı harekete 
geçirmek. Sermayesini koruyan, iş hacmini 
artıran ve sürdürülebilirliğini artıran 

bir reel sektör daha fazla yatırım, daha 
fazla istihdam ve daha yüksek milli gelir 
demek. Bu süreçte KKB olarak bizim de 
yapabileceğimiz çok şey olduğunu gördük ve 
harekete geçtik” dedi. 

Alarko Holding Yönetim Kurulu Üyesi 
Niv Garih ise yaptığı konuşmada, belli 
başlı iş ilkeleri ve kriterleri üzerinde durdu. 
Garih, “İş hayatında içtenlikle inandığım 
üç temel faktör var. Birincisi istikrarlılık, 
ikincisi ısrarcılık, üçüncüsü de devamlılık... 
Bu üç faktör sayesinde pek çok başarı 
yakalanabilir.” 

Garih ayrıca, “Alarko olarak tepedeki 
kararları alt mecralara dikte etme taraftarı 
değiliz. Mali disiplin çok önemli. Paradan 
para kazanmak değil, operasyonlarımızı 
geliştirmek niyetindeyiz” dedi. CFO 
Summit, En Etkin 50 CFO ödül töreninin 
ardından, latin danslar konusunda 
senior kategorisinde çeşitli Türkiye 
şampiyonlukları bulunan DeFacto Finans 
Başkan Yardımcısı Önder Şenol'un, sürpriz 
latin dans performansıyla son buldu. & 


Siemens'in 
dijital dönüşümü 


sanat-bilim ilişkisini 
resmediyor. 


Sanatta ve bilimde yenilikçi zeka 


Ingenuity for Life sloganını Yaşam için Yenilikçi Zeka olarak Türkçe'ye kazandıran 
Siemens, Türkiye'de 20'nci yılını dolduran opera yarışması ve ABD'de mart ayında 


düzenlediği inovasyon gününde yenilikçi zekaya atfettiği önemin hakkını verdiğini 
gösteriyor. 
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iemens Türkiye Yönetim 

Kurulu Başkanı ve 

CEO'su Hüseyin Gelis, 

Pera Palas'ın tarihi 

balo salonunda 20'nci 
Siemens Opera Yarışması'nda 
emeği geçenlere, dereceye 
girenlere ve konuklara ev sahipliği 
yaparken hiç de kısa olmayan bir 
süredir devam eden yarışmanın 
bir sürdürülebilirlik dersi 
olduğunu vurguluyordu. Gelis, 
“20 yıl epeyce uzun bir zaman. 
Sürdürülebilirlikten söz ediyoruz. 
Sürdürülebilirlik, Michelin yıldızlı 
bir restorana gitmek gibi. Michelin 
ödüllü bir restoranın sırrı, sürekli 
olarak kaliteli hizmet sunması ve 
bunu kesintisiz yapmasıdır. Biz de 
20 yıldır operayı destekliyoruz. Bu 
kadar uzun süredir devam eden 
bir girişimi destekleyen insanların 
motivasyonu beni çok etkiliyor” 
sözleriyle sürdürülebilirlik ile insan 
ve motivasyon arasındaki bağa çok 
doğru bir biçimde temas ediyordu. 
Tabii ki mekan da bunun önemli 
bir parçasıydı. Katılımcılara “Sadece 
20. Siemens Opera Yarışması'na 
değil, bu tarihi mekana da hoş 
geldiniz. Bu mekan zihnimde pek 
çok anıyı canlandırıyor. Kısacası 
bu odada pek çok kişinin ruhu 
dolaşıyor ve biliyorum ki bunlar 
iyi ruhlar” sözleriyle karşılayan 
Gelis, sanatın ruhu ile mekanın 
kimliği arasındaki bağlantıya işaret 
ediyordu. 
Sürdürülebilirlik, sanat, mekan... 
“Yaşam için müzik, yaşam için 
yenilikçi zeka” yaklaşımıyla 
düzenlenen yarışmada bir 
sonraki ders, sanat ve bilim 
ilişkisi konusunda geliyor. 
“Müziğe gelecek olursak, müzik 
sözcüğü eski Yunancadan geliyor. 
Yunancadaki 'muse' (ilham perisi) 
sözcüğünden geliyor. Zeus'un 
dokuz kızı varmış ve bunların her 
biri farklı sanat dallarını temsil 
edermiş. Müzik de bunlardan 
biri ama bir diğeri de bilimmiş. 
Dolayısıyla Siemens olarak müziği 
desteklememiz şaşırtıcı değil. Sanat 
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ile bilim ve teknoloji arasında bir 
köprü kuruyoruz" diyen Gelis'in 
Çaykovski'den yaptığı “Müzik 
gerçekten de Tanrı'nın, karanlığın 
içinde dolaşan insanlığa verdiği 
en güzel hediyedir” sözü bir başka 
alanla bağ kuruyor. Dünya hızla 
değişirken yenilikçi zeka son 
yıllarda eğitim alanında STEM'e 
(bilim, teknoloji, mühendislik ve 
matematik) sanatı eklemeyi akıl 
etti. Böylece çok temel bir yapı 
oluşturulmuş oldu. Avrupa'da 

ve Türkiye'de bu STEM-A 
şeklinde ifade edilirken ABD'de 
kullanılan STEAM kısaltması buhar 


uzanan tarihinden veya Pera 
Palas'ın tarihinin yanında kısa 

bir süreye işaret ediyor. Ancak 
bunların bir araya gelmesi, 
yarışmanın önemini azaltmıyor. 
Yarışmanın önemi ve anlamı başka 
yerde yatıyor. Gelis'in teşekkür 
konuşmasında kullandığı “Siemens 
Opera Yarışması'nın çocuğunuz 
gibi olduğunu biliyorum. Ve bu 
yarışmayı tıpkı bir çocuğu koruyup 
kollar gibi korudunuz. Ama 
çocuğunuz artık büyüyor. 20 yıl... 
Belki bu odada olanların çoğu, 20 
yıl önce küçücük çocuklardı, hatta 
belki henüz doğmamışlardı bile” 


20. Siemens Opera Yarışması'nda 
sürdürülebilirlik, insan, mekan ve süreç 
ilişkisi ile ilgili dersler vardı. 


sözcüğünün İngilizcesi ile bağlantı 
kurarak bütün sanayi devrimlerinin 
başlangıcı olan buhar makinesi 
kadar temel bir öğeye işaret ediyor. 
İşin temeli böyle olsa da Gelis'in 
sözleri mekaniklikten uzak 

ve yaşayan bir organizmanın 
gerekliliğine işaret ediyor: 

“Müziğin bir önemi daha var: 
İnsanları birbirine bağlıyor. 42 
yıldır Siemens'te çalışıyorum. Bu 
42 yıl içinde 7 ayrı ülkede görev 
yaptım. Sanatın, müziğin insanları 
birleştirici unsurlar olduğunu 
gördüm. Müzik, farklı bir iletişim 
türü... Sanatla, müzikle uğraşan 
insanlar her zaman insanlarla 
iletişim kurabiliyor, konuşabiliyor 
ve köprüler kurabiliyor. Hatta bazen 
başka hiçbir şekilde kurulamayacak 
olan köprüler sanatla kuruluyor. 
Dolayısıyla, bugün burada, bu tarihi 
ortamda yarışmamızın 20. yılını 
kutlamaktan mutluluk duyuyorum” 
ifadelerini kullanıyor. 

Konuşmanın akışı içinde yenilikçi 
zekanın bir başka boyutunu 

fark ediyoruz. Siemens Opera 
Yarışması'nın 20 yıllık tarihi 
Siemens'in 160 yılın üzerine 


sözleri Siemens Opera Yarışması'nın 
ne anlama geldiğini en iyi şekilde 
anlatıyor. Gelis'in ses tonu 
değişmese de, konuşma kreşendo 
yapıyor. Ve final: “Biz de bu gece 
yetenekli gençlerimizle birlikte 
müziği ve operayı yaşayalım.” 
Konuşmanın bu son noktasındaki 
ders ise, finalin bir başka sürecin 
kapısını açması gerektiğine işaret 
ediyor. Ve gençlerin performansı 
başlıyor. 


20'NCİ SİEMENS OPERA 
YARIŞMASI'NIN KAZANANLARI 
Bu yıl 20'ncisi düzenlenen Siemens 
Opera Yarışması'nda Türkiye'yi 
dünya opera sahnelerinde temsil 
edecek yeni isimler belirlendi. 
Türkiye'nin tek ulusal opera 
yarışması konumundaki Siemens 
Opera Yarışması'nın bu yılki 
finalinde Barış Yavuz jüri tarafından 
birinci seçildi. Sanatçılara dünya 
sahnelerinin kapılarını aralama 
fırsatı sunan yarışmada, Beren 
Kader Fidan ikinci ve Berk Dalkılıç 
ise üçüncü oldu. 

Toplam 26 kişinin katıldığı 
yarışmanın finali 9 Mayıs'ta 
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Yarışmaya emeği geçenler ve kazananlar yirminci aile fotoğrafta buluşurken Siemens Yönetim Kurulu Başkanı Gelis, "20 yıl epeyce 
uzun bir zaman. Bu yarışmayı tıpkı bir çocuğu koruyup kollar gibi korudunuz. Ama çocuğunuz artık büyüyor" şeklinde konuştu. 


İstanbul'da Pera Palas Hotel'in 
tarihi balo salonunda düzenlendi. 
Siemens Opera Yarışması'nda 
dereceye giren adaylar dünya 
sahnelerinde yer alma fırsatının 
yanında başarılarını çeşitli ödüller 
ile taçlandırdı. Bu yıl yarışmada 
birinci olan genç opera sanatçısı 
Barış Yavuz, Almanya'daki 
Karlsruhe Operası'nda bir yıllık 
burs ve Goethe-Institut İstanbul'da 
dört aylık Almanca bursu kazandı. 
Yarışmanın ikincisi Beren Kader 
Fidan, Avusturya Salzburg 
Mozarteum Müzik Akademisi'nde 
altı aylık burs ve Goethe-Institut 
İstanbul'da iki aylık Almanca bursu 
kazandı. Üçüncü olan Berk Dalkılıç 
ise 2 bin euro'luk ödülün sahibi 
oldu. 

Yavuz, birinciliğinin açıklanmasının 
ardından duygularını “Bu 
yarışmasının ilk yılında birincilik 
ödülü yine benim hocamın bir 
öğrencisine ait. Güzel bir tesadüf 
oldu; adı Murat Milgili, o da yurt 
dışında kariyerine devam ediyor 


ve Metropolitan'da opera söylüyor. 
Şimdilik müzik dışı bir planım yok. 
Sadece sahnede olmak istiyorum. 
Operada oynamayı, o karakteri 
canlandırmayı seviyorum” şeklinde 
ifade etti. İstanbul Üniversitesi 
Devlet Konservatuarı'nda son 
sınıfta okuyan Yavuz, geçen 

sene okul operasıyla Süreyya 
Operası'nda oynadıkları Mozart'ın 
Cosi Fan Tutte'sinde Guglielmo 
rolünü canlandırdığını ve bunun 
en sevdiği rollerden biri olduğunu 
söylüyor. 

Yarışmada ikinci olan Beren 

Kader Fidan, hareketli bir sürecin 
ortasında katıldığı yarışmada aldığı 
derecenin şaşkınlığını yaşıyor. 
Eskişehirli olan, Konya'da okuyan, 
İtalya'da öğrenim görerek geçirdiği 
bir buçuk yılın ardından mart 
ayında döndüğü Türkiye'de bir 
anda kendisini yarışmada bulan 
Fidan dereceye giden yolculuğunu, 
“Okul, vizeler finaller derken 

araya Siemens Opera Yarışması'na 
girdim. Biraz son dakika oldu ve 


kendimi yarışmanın en zayıf halkası 
olarak görüyordum. Katılımcıların 
hepsinin sahne deneyimi var; 
herkes profesyonel ve çok iyi 
okullarda okuyor. Konya'dan 
geliyorum ve hayatımda ilk defa 
sahneye çıkıyorum. Bu nedenle 
biraz gerildiğimi söyleyebilirim” 
diye anlatıyor. Fidan, gelecek 
planlarını “Opera için yeni insanlar 
yetiştirmenin önemli olduğuna 
inanıyorum. Öğretmeyi de 
seviyorum. Ama önceliğim sahnede 
olmak” sözleriyle özetliyor. 
Yarışmanın üçüncüsü Dalkılıç ise, 
“Müziğe dokuz yaşımda piyano ile 
başladım. Lisede güzel sanatlarda 
eğitim alırken bir rock müzik 
gurubumuz vardı. Branşım gitarla 
ilgiliydi ve söylüyordum da. Bununla 
ilgili ciddi bir şeyler yapmayı 
kafama koydum. Erasmus ile Çek 
Cumhuriyeti'ne gitmek benim 

için inanılmaz bir deneyim oldu. 
Birçok şeye bakış açımı değiştirdi 

ve operaya tutkuyla bağlanmamı 
sağladı” diyor. Dalkılıç gelecek 
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planları konusunda, “Geçen sene de 
Siemens Opera Yarışması'na girdim. 
Bu sefer finalist olarak bulundum 
ve yarışmada dereceye girdim. Çok 
mutluyum. Buradan kazandığım 
özgüven ve cesaretle kariyerime 
devam edeceğim" şeklinde 
konuşuyor. 


BİLİM İÇİN DE YENİLİKÇİ ZEKA 
Siemens bir yandan Türkiye'de 
sanatın gelişmesi için yaratıcı 
zekasını kullanırken diğer 

yandan 27 Mart'ta ABD'de 
düzenlediği İnovasyon Günü'nde 
dijitalleşmenin potansiyelini ortaya 
çıkarma temasıyla gazetecilerin, 
sektör analistleri, finansal analistler 
ve müşterilerden oluşan 150 
kişilik katılımcı kitlesinin zekalarını 
harekete geçirdi. Dördüncü 
Endüstri Devrimi'ni kavramlardan 
gerçekleşme aşamasına taşımayı 
hedefleyen Siemens, dünya 
ekonomisi dijitalleşme adımları 
atmayı sürdürürken devrimin 
potansiyelini ortaya çıkarmak 

için müşterilerine daha yakın 
durmayı hedefliyor. 2017'de 
başlattığı atılımla dünya genelinde 
17 ülkede yaklaşık 50 lokasyon 
üzerinde 20 Mindsphere Uygulama 
Merkezi kurma girişimini başlatan 
Siemens bugün yazılım geliştirici, 
veri uzmanı ve mühendislerden 
oluşan 900 kişilik bir orduya 

sahip. Siemens müşterileri bu 
merkezlerde Siemens'in nesnelerin 
interneti (loT) için geliştirdiği 
bulut tabanlı açık işletim sistemi 
Mindsphere'e odaklanan veri 
analizi ve makine öğrenmesi dijital 
çözümlerinin tasarım ve uyarlama 
çalışmalarını gerçekleştiriyor. 
Siemens'in dünyadaki en önemli 
pazarı olan ve 160 yıldan uzun 

bir süredir faaliyet gösterdiği 

ABD, Siemens'in dijital yeniden 
yapılanmasında kilit önem 
taşırken; ABD'de yazılımda sahip 
olduğu öncü konumunu kaldıraç 
olarak kullanması, satın almalarla 
birlikte Siemens'in dünyanın ilk 10 
yazılım şirketi arasına yerleşmesini 
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sağladı. Bölgesel inovasyon ilişkileri 
kurmaya yönelik olarak başlattığı 
İnovasyon Günü etkinliklerinin 

ilk Aralık 201 7'de Siemens'in 
Almanya'daki genel merkezinde 
gerçekleşirken mart ayında 
ABD'de ve nisan ayında da Birleşik 
Arap Emirlikleri'nde düzenlenen 
etkinliklerle devam etti. Etkinlikler, 
dünyanın farklı bölgelerinde farklı 
biçimlerde gerçekleşen global 
dijital dönüşüme vurgu yapmayı 
hedefliyor. 

ABD İnovasyon Günü'ne katılan 
Siemens CTO'su Roland Busch, 
“Nesnelerin internetinin endüstride 
ve altyapının kapısını çalmasının 
ardından birçok organizasyon 

hala dijital stratejileri iş modelleri 
ile nasıl birleştirebileceklerini 
anlamaya çalışıyor. Siemens'te 
bizler otomasyon ve elektrifikasyon 
alanlarındaki derin uzmanlığımızı, 
müşterilerimize özel ihtiyaçlarına 
yönelik dijital çözümlerin değerini 
artırmalarına olanak tanıyacak 
biçimde sunmak için benzersiz 
endüstriyel yazılım arzımız ile 
bütünleştiriyoruz” şeklinde 
konuşuyor. 

Siemens'in bina yönetimine 
katkıda bulunacak bulut tabanlı ve 


nesnelerini interneti uygulamaları 
geliştirmeye yönelik yeni dijital 
Ar-Ge merkezine 13 milyon 

dolar yatırım yaptığı Chicago'da 
Digital Manufacturing and Design 
Innovation Institute'ta (DMDII) 
düzenlediği etkinlik dijitalleşmenin 
boyutunu gözler önüne serdi. 
Etkinlikte sergilenen örnekler 
arasında Ürün Yaşam Döngüsü 
Yönetimi (PLM) yazılımı kullanılarak 
geliştirilen ve NASCAR yıldızı 
Jimmie Johnson'ın kullandığı 

yarış otomobili ve gelecek nesil 
Otonom Tarımsal Araçlar (AgPod), 
dijital fabrika alanların ve e-uçak 
sistemlerinin sunumları yer aldı. 
Siemens'in 15 binin üzerinde 
patent alarak inovasyon kanalını 
güçlendirdiği ABD'de sadece 
2017'de açıkladığı buluş sayısı 
binin üzerinde. Şirketin ABD'de 
açtığı bin 500 işin büyük bölümü 
STEM bağlantılı eğitim ya da 
yazılım eğitimi gerektiriyor. 
Bunların finansal karşılığı 
Siemens'in ABD'deki Ar-Ge 
yatırımının yıllık bazda 175 milyon 
dolar artarak 1,3 milyar dolara 
yükseltmesi. Bunun iş karşılığı ise, 
dijital inovasyona odaklanmada 
ifadesini buluyor. 


Dijitalleşmenin 
yarattığı yeni 
dünyanın parçası 
olan e-uçaklar 
da Chicago'da 
gösterimdeydi. 


EXPERİMENTAL 


ei 
şan 


N 


pw 


ibi 


N X Le 


t 


, 


' 


çayı 


GELECEĞİNİZİ 
ÖNCEDEN GÖRÜN! 


İş ve ekonomi dünyasının referans dersisi 
Fortune her ay bayilerde. 
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FAMANS ÜDERLERİ “ 1 
ZİRVESİNİN 7 HALKA ARZ SONRASI 
ARDINDAN PLANLARI 
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STARTUPGİBİ 
DÜŞÜNMEYİ 
ÖĞRETMEK 


Fortune 500 şirketlerinin 
rekabet güçlerini 
koruyabilmeleri için Silikon 
Vadisi tek boynuzluları 
(unicorns) kadar yaratıcı ve 
atik olmaları gerekiyor. Çok 
satan yazar ve danışman 
kitabında 125 
yıllık General Electric'e nasıl 
startup tarzını 
( The Startup Way”) 
benimsemeyi öğrettiğini 
anlatıyor. 


G/YapıKredi 


katkılarıyla 


“THE STARTUP WAY” KİTABINDAN ALINTI 


Girişimci Eric Ries startup'lara 
büyük, global şirketlerin 

en yararlı uygulamalarını 

nasıl benimseyeceklerini 
öğreterek ün kazandı. Şimdi ise 
büyük şirketlere startup gibi 
davranmayı öğretiyor. 


Eric Ries henüz Yale'de öğrenciyken 
girişimcilik kariyerini başlattı. Sayısız şirketle 
yaşadığı deneyimler onu, hangi fikirlerin 
kazananları kaybedenlerden ayırdığını merak 
etmeye yönlendirdi. Bu konuyla ilgili araştırmaları 
da Ries'i “yalın yönetim”i (lgan management) 
benimsemeye yöneltti; Toyota ve diğer Japon 
şirketlerin meşhur ettiği bu yaklaşıma göre, 
müşteriye değer sunmaya odaklanmamış 
herhangi bir iş süreci kaynak israfından ibaret. 

Ries 2011 yılında kaleme aldığı “The Lean 
Startup” adlı kitabında, yalın yönetim düşünme 
biçimini girişimciliğe uyarladı. Kitabında 
startup girişimcilerine, fon bulmaya ve devasa 
ölçekli iş planlarına daha az zaman ayırıp, 
ortaya koydukları ürünün müşteri talebini 
yönlendirecek somut bir ihtiyacı karşıladığından 
emin olmalarını sağlayacak feedback ve verileri 
toplamaya odaklanmalarını tavsiye ediyor. Ries 
ayrıca bir adım daha ileri giderek, büyük ve 
bürokratik kuruluşların da evrilmeleri ve büyüme 
sürecini koruyabilmeleri için benzer yaklaşımlar 
benimsemeleri gerektiğini belirtiyor. 

“The Lean Startup” iş okullarının kutsalı 
ve bir milyonun Üzerinde satan bir bestseller 
olurken, Ries de her ölçekteki onlarca şirkete 
tavsiyelerde bulunmaya başladı. Son kitabı 
“The Startup Way'de de (Currency/Penguin 
Random House, 30$) yazar Fortune 500 
şirketlerinin nasıl “girişimci bir yönetim” 
kültürünü benimseyeceklerini açıklamak için 
kendi deneyiminden yola çıkıyor. Kitaptan alıntı 
olan bu yazıda da, 300 bin çalışanıyla 125 yıllık 
bir dev olan General Electric yöneticilerine 
farklı bir düşünme sistematiğinin nasıl 
benimsenebileceğini öğretti. —MATT HELMER 


İR YAZ GÜNÜ öğleden sonrası, 
Amerika'nın en büyük 
şirketlerinin birinden bir grup 
mühendis ve yönetici yeni bir 
diesel ve doğalgaz motorunun 
geliştirilmesine yönelik beş 
yıllık planlarını ele almak için yönetici eğitim 
tesisinde bir araya geldi. Amaçları yeni bir 
pazara girmekti; heyecan da doruktaydı. Series 
X adlı motorun enerji üretiminden lokomotife 
güç kaynağı olmaya kadar çok çeşitli endüstri 
alanlarında kullanım olanağı vardı. 

Odada bulunan hemen herkes bu konuda 
hemfikirdi; durum çok netti. Ama bir kişi hariç; 
üstelik bu kişi makineler, enerji ya da endüstri- 
yel üretimle ilgili önceden bilgi sahibi de değildi 
ve bundan dolayı da, ancak Dr. Seuss'un sorabi- 
leceği türden bir dizi soru ortaya koymuştu: 

“Bu nerede kullanılacak? Gemide mi? Uçakta 
mı? Denizde ve karada mı? Trende mi?” 

Hem yöneticiler hem de mühendisler muh- 
temelen içlerinden şu soruyu soruyorlardı: “Bu 
adam da kim böyle?” 

İşte o adam bendim. Şirket ise Amerika'nın 
en eski ve en saygın yapılarından olan GE/ydi. 
Ben şirket yöneticisi değilim. Enerji ya da sağ- 
lıkta herhangi bir bilgi birikimim veya GE'nin 
çok sayıdaki endüstriyel işlerinde deneyimim 
yok. Ben bir girişimciyim. 

Ancak GE'nin o sıradaki yönetim kurulu 
başkanı ve CEO'su Jeffrey Immelt ve yine o 
dönemde başkan yardımcısı olan Beth Coms- 
tock o gün beni N.Y., Crotonville'e davet etmiş- 
lerdi. Çünkü ilk kitabımdaki bir fikir ilgilerini 
çekmişti; bu fikir, girişimci yönetim ilkelerinin 
herhangi bir endüstriye, herhangi ölçekteki bir 
şirkete ya da ekonomi sektörüne uygulanabile- 
ceğini savunuyordu. İşte GE'nin yöneticileri de 
şirketlerinin bu ilkeler çerçevesinde çalışmaya 
başlaması gerektiğine inanıyorlardı. Amaç 
GE'yi büyüme ve adaptasyon sürecine sokmak, 
şirketin uzun vadede gelişmesini sağlayacak 
kurumsal bir miras oluşturmaktı. 

Benim böyle bir toplantıda bulunmam, bek- 
lenmedik bir durum olmasını geçtik, normal 
koşullarda mümkün değildi. Kariyerimin baş- 
larında, yazılım mühendisliği eğitimi almıştım 
ve bundan sonra da girişimci oldum. Tipik bir 
teknoloji girişimcisinin çocukken anne babası- 
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Modern bir şirket ana 
işinin güçlü bir şekilde 
yapılmasını sağlayacak 
şekilde disipline edilmiştir- 
disiplin olmadan inovasyon 
da olmaz-ama aynı 
zamanda aşırı belirsiz 
durumlarla baş edebilmek 
için bir dizi tamamlayıcı, 
girişimci yönetim araçlarını 
da kullanır. 

Peki bu yönetim 
modeli sizin şirketinizde 
uygulanandan ne kadar 
farklı? Kontrol listesi 
üzerinde düşünülmesi 
gereken bazı noktalar 
sunuyor. 


ESKİTARZ ŞİRKET... 


Düzenli büyümeye dayanır ve mali 
çeyrek raporları gibi kısa vadeli 
dönemlerde iyi bir performans 
sergilemek için baskı altındadır. 


Belli uzmanlık kategorilerinde yer alan 
kişilerden oluşur; işlerin bir uzmandan 
diğerine devri spesifik kilometre 
taşlarına göre düzenlenir. 


Riski ayrıntılı prosedürlere uyum 


sağlamak suretiyle azaltmak için hukuk, 


IT ve finans gibi kendi bünyesinde 
işlevsel departmanlardan yararlanır. 


Yatırımın geri dönüşü, geleneksel 
muhasebe ve pazar payına dayanarak 


son derece belirsiz projelere bile öncelik : 


verir. Başarı olabildiğince iyi gözükecek 
şekilde tasarlanmış rakamlarla 
(övünme ölçümleri”) ölçülürama 
bunlar mutlaka gerçekleri gösterecek 
demek değildir. 


Çok fazla görevi vardır; katılımcıların 
ellerindeki işe yalnızca kısmen 
odaklandıkları toplantılar ve 
görüşmeler yapılır. Çalışanların çoğu da 
yaratıcılıklarını ve konsantrasyonlarını 
aynızamanda çok farklı projeler 
arasında bölüştürmek zorunda kalır. 


Yöneticiler ve astlarından oluşur 


Girmeyi engelleyen bariyerlerle 
rekabetten korunur. 


MODERN ŞİRKET... 


Sürekli inovasyonla sürdürülebilir bir 
etki yaratma üzerine kuruludur ve uzun 
vadeli sonuçlara odaklıdır. 


Yineleyen, bilimsel süreçlerle 
müşterilere hizmet sunmak üzere 
beraber çalışan çapraz işlevli 
ekiplerden oluşur. 


Çalışanlarının müşterilere hizmet 
sunmasına yardımcı olmak için iç 
fonksiyonlarını kullanır, iş sonuçlarını 
yönetecek sorumlulukları paylaşır. 


Ekiplerden gelecekteki etkinin olasılığını 
ve ölçeğini izlemeye yönelik göstergeleri 
bildirmelerini ve ölçmelerini talep eder. 
Buttür şirketler geleneksel muhasebe 
ölçümlerine odaklanmak yerine sıklıkla 
Jeff Bezos'un “serbest nakit akışında 
uzun vadeli büyümeye odaklanma” 
tavsiyesini izlerler. 


Cephaneliğinde yeni bir araç vardır: 
Bir defadan tek bir projeye adanmış, 
tutkulu inananlardan oluşan küçük 
bir grubun kümelendiği dahili startup. 
Bu küçük ekipler etkiyi hemen 
deneyimleyin, ölçeklendirebilirler. 


Liderlerden ve yetki sahibi 
girişimcilerden oluşur. 


Ara vermeyen, sürekli inovasyonlarla 
rakiplerinitoz duman içinde bırakır. 


nın evindeki bodrumunda bir şeyler denediğini 
hayal ediyorsanız, evet, işte ben böyleydim. 
Dotcom patlaması sırasında girişimcilikteki ilk 
denemem tam bir fiyaskoydu. İlk kitabım olan, 
1996 yılında kaleme aldığım “The Black Art 
of Java Game Programming” kitabımı en son 
Amazon'da kontrol ettiğimde 99 cent'ten satışa 
sunulduğunu gördüm. Velhasıl, bu projelerden 
hiçbiri, yeni bir yönetim sistemini savunacak 
gelecek vadeden fikirlere benzemiyordu. 
Bununla birlikte, Silikon Vadisi'ne taşındık- 
tan sonra hem başarıları hem de başarısızlıkla- 
rı tetikleyen unsurları görmeye başladım. Ve de 
bu süreçte girişimcilik uygulamasını nasıl daha 


güçlü hale getirebileceğimle ilgili bir modeli formüle etmeye 
başladım. Böylece bu konu hakkında yazmaya başladım; ilk 
önce 2008 yılında online mecralarda ve daha sonra da 2011 
yılında yayımlanan “The Lean Startup” kitabında... 

Kitapta, o zaman için radikal sayılabilecek bir sav ortaya 
koydum. Bir startup'ın “aşırı belirsiz koşullar altında yeni bir 
ürün ya da hizmet yaratmak üzere tasarlanmış bir kurum” 
olarak doğru bir şekilde anlaşılması gerektiğini yazdım. Bu 
ifadede bilerek genelleme yapmıştım. Organizasyonun boyutu, 
biçimi (şirket, kâr amacı gütmeyen kuruluş ya da başka bir 
şey olup olmadığı) veya ait olduğu sektör hakkında hiçbir bilgi 
yoktu. Bu geniş çaplı tanıma göre, resmi iş sıfatı ne olursa ol- 
sun hiç önemli değil, herhangi biri girişimciliğin sularına dala- 
bilir. Girişimcilerin her yerde var olduğunu ileri sürdüm-küçük 
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Gp)YapıKredi 


katkılarıyla 


çaplı işletmelerde, devasa kurumlarda, sağlık sistemlerinde, 
okullarda ve hatta hükümet kurumlarında. Onlar insanların 
yeni bir fikri denemek, daha iyi bir çalışma yöntemi geliştir- 
mek veya yeni bir ürün ya da hizmeti yeni pazarlara sokmak 
suretiyle saygın ve çoğu zaman muştulanmayan bir çaba sarf 
ettikleri her yerdeler. 

Bu fikir son beş yıldır niçin çifte bir yaşam sürdürdüğü- 
mü açıklamama yardımcı oluyor. Sabahları devasa, pazara 
yön veren bir şirketin lideriyle görüşüp, akşam üzeri de 
startup'larla zaman geçirdiğim-Silikon Vadisi'nin baş dön- 
dürücü büyümelere imza atmış başarı öykülerinden henüz 
tohum aşamasında olan ama umut vadedenlere kadar-sa- 
yısız günlerim oldu. Bu süreçte kendi kendime sorduğum 
sorular hep aynıydı: 

Benimle çalışan insanları nasıl daha çok girişimci gibi dü- 
şünmeye teşvik ederim? Mevcut müşterilerimi kaybetmeden 
yeni pazarlar için nasıl yeni ürünler yaratırım? Mevcut işin 
gereksinimlerini yeni büyüme kaynaklarıyla dengeleyecek bir 
kültürü nasıl yaratırım? 

Beraber çalıştığım şirketlerden ders alarak, özellikle yerleşik 
ve hatta büyük ölçekli şirketlerde “başlama” evresinin ötesi- 
ne geçebilecek ilkelerle ilgili yeni bir çalışma başlattım. Bu, 
geleneksel yönetim ve girişimci yönetimin beraber nasıl yol 
alabileceğiyle ilgiliydi. 

Bunun için çeşitli kaynaklardan vaka çalışmaları ve dene- 
yimlerle bilgi elde edildi: GE ve Toyota gibi ikonik çok uluslu 
şirketler; Amazon, Intuit ve Facebook gibi kurumsallaşmış tek- 
noloji önderleri; Twilio, Dropbox ve Airbnb gibi çok büyüyecek 
gelecek kuşak startup'ları; ve adını henüz duymadığımız, yeni 
ortaya çıkan sayısız startup. 

Bunlarla çalışırken, girişimciliğin 21. yüzyılda yönetimle ilgili 
düşünce yapısını canlandıracak potansiyele sahip olduğunu 
gördüm. Burada artık tıpatıp, insanların tek bir endüstride 
çalışmalarına benzer bir yoldan söz edilemez. Ben bu yolu 
Startup Way (startup tarzı) olarak adlandırıyorum. 


E'NİNLİDERLERİNİN Series Xi test edilecek 
ilk proje olarak ele almaları tesadüf değildi. 
Bu devasa, çok platformlu motor projesini 
yeni bir yöntemle işletebilmemiz halinde, 
Lean Startup aplikasyonlarının şirket çapında 
uygulamaya konmasında herhangi bir sınır 
olamazdı; nihayetinde, şirket çeşitli iş kollarında çalışma 
yöntemlerini basitleştirmek istiyordu. 

Crotonville'deki ilk toplantımın ardından kendimi binada, Se- 
ries X motorunun geliştirilmesi sürecine dahil olan mühendisler, 
bu işlerin ayrı ayrı CEO'ları ve ayrıca ziyaretimi organize eden, 
çapraz görevleri olan üst düzey yöneticilerin oluşturduğu küçük 
bir grupla beraber işletme okuluna benzer bir sınıfta buldum. 

Burada toplanmamızın nedeni Jeff Immelt'in ısrarla sordu- 


gu sorulardan birine yanıt bulmaktı: “Series X 
motorunu ortaya koymak için niçin beş yılımı 
harcayayım ki?” 

Series X ekibinden beş yıllık planlarının 
tanıtımlarını yapmalarını isteyerek toplantıya 
başladım. Benim rolüm ekibin aslında ne bildiği 
ve ne tahmin ettiğiyle ilgili sorular sormaktı. Bu 
ürünün nasıl işe yarayacağıyla ilgili ne biliyor- 
duk? Müşteriler kimdi ve bunu isteyeceklerini 
nereden biliyorduk? Zaman çizelgesinin hangi 
unsurları fizik kuralları ve GE'nin kendi iç süreç- 
leri tarafından belirleniyor? 

Ekip bunun üzerine Series X'le ilgili mevcut 
iş planını sunmaya başladı; buna yukarı ve sağa 
doğru uzanan grafik çizgilerinin yer aldığı bir 
gelir projeksiyonu da dahildi; üstelik bu çizgiler 
öyle bir hız sergiliyordu ki, sanki henüz inşa 
edilmemiş motorun hemen bir yıllık sürede ve 
hatta 30 yıl gibi çok sonraları bile milyarlarca 
dolar kazandıracağı kesindi. Beth Comstock o 
günü şöyle anlatıyor: “Sanki tüm bu gördüğümüz 
iş planı hokey sopasıyla beş yıl içinde aya kadar 
büyüyecek ve her şey mükemmel olacaktı.” 

Ancak tabii ki daha derine indikçe işler daha 
da komplike hale geldi. Yine de en önemli soru 
odada cevabını bekliyordu: Bu motoru inşa 
etmek niçin bu kadar uzun sürüyor? 

Burada niyetim yapım sürecinde karşılaşılan 
teknik zorlukları küçümsemek değil: Spesifikas- 
yonlar; bir dizi zorlu tasarım parametrelerini, yeni 
bir kitlesel üretim tesisi ve küresel tedarik zinci- 
rine yönelik gereksinimle birleştiren cüretkâr bir 
mühendislik çabası gerektiriyordu. Sayısız parlak 
çalışan planın verimli ve teknik açıdan uygulana- 
bilir olması için gerçekten çok çaba sarf etmişti. 

Ancak teknik zorlukların büyük bir bölümü 
bizzat spesifikasyonlardan kaynaklanıyordu. 
Şunu da hatırlatalım ki, bu ürünün farklı fiziki 
sahalarda farklı farklı kullanımları desteklemesi 
gerekiyordu (denizde, sondaj platformlarında, 
trende, elektrik üretiminde ve mobil hidrolik 
kırmada koşulların ne kadar farklı olduğunu 
gözünüzde canlandırın). Kullanım alanları; 
pazarın boyutu, rakiplerin sundukları ve bir 
defada pek çok farklı müşteriyi desteklemek 
suretiyle elde edilecek mali kazançlarla ilgili bir 
dizi varsayıma dayanılarak oluşturulmuştu. 

Geleneksel pazar araştırma yöntemleri 
kullanılarak bu “gereksinimler” derlenmiş- 
ti. Ancak anketler ve odak grupları deneme 
değildir. Müşteriler her ne kadar size anlatırken 
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çok şevkli olsalar da çoğu zaman ne 
istediklerini bilmezler. Ve de sayı- 

sız müşteri segmentine aynı ürünle 
hizmet verebilmemiz mutlaka böyle 
yapmamız gerektiği anlamına gelmi- 
yor. Eğer teknik gereklilikleri daha 
kolaylaştırabilecek bir yol bulsaydık, 
belki de döngü süresini kısaltabilecek 
bir formül ortaya koyabilirdik. 

Ayrıca plana yönelik ticari varsayım- 
larla ilgili olarak da pek çok soru vardı. 
O sırada odada olan, GE'nin o dönem- 
deki global inovasyon ve yeni modeller 
direktörü Steve Liguori şöyle diyor: 
“Pazarla ve müşteriyle ilgili bir dizi, 
madalyonun öteki yüzü diyebileceği- 
miz varsayımlarla karşı karşıyaydık. 
Müşteri ne kadarlık bir kazanç peşin- 
deydi? Bu ürün satılacak mı yoksa ki- 
ralanacak mıydı? Yoksa leasing yoluyla 
mı verilecekti? Dağıtım için ödeme 
yapılacak mıydı? Bu tür onlarca soru 
sorduk ve ekibe bunlardan ne kadarını 
yanıtlayabileceklerini sorduğumuzda, 
bu yirmi dört sorudan yalnızca ikisi 
dendi.” Liguori bunu “aydınlanma anı” 
olarak tanımlıyor. Şirket o kadar tek- 
nik risklere odaklanmıştı ki-bu ürün 
yapılabilir mi?-pazarlama ve satışla 
ilgili risklere odaklanılmamıştı-bu 
ürün yapılmalı mı? 

Pazarın varsayımlarını test etme- 
nin en doğru yolu müşterilere bir şey 
sunmak olduğundan, odada son derece 
radikal bir öneride bulundum: Bir 
MVP dizel motoru. MVP ya da “mini- 
mum viable product” (Asgari işlevsel 
ürün). MVP kavramını ben “The Lean 
Startup” adlı kitabımda ele almıştım. 
MVP yalnızca, ilk baştaki müşterileri 


memnun etmeye yetecek kadar özelliğe sahip ürün anlamına 
geliyor; bir tane ürünü hızlıca üretip, küçük çaplı ve kontrollü 
bir şekilde kullanıma sunmak ürünün geliştirilmesinde gelecek 
adımlara rehberlik edecek geri bildirimleri sunabilir. 

Series X ekibi sayısız kapsamda çalışabilecek bir ekipman par- 
çası tasarlamaya çalışıyordu. Sonuçta da, bu tür birden çok yüzlü 
projenin doğal sonucu olan bütçeleme ve politik sınırlamalar 
arasında sıkışıp kalmıştı. Peki ilk başta yalnızca bir kullanımı ele 
alsak ve mühendislik sorununu kolaylaştırsak ne olurdu? 

Odada bunun üzerine gerilimli bir atmosfer oluştu. Mühendis- 
ler bunun yapılamayacağını söyledi. Daha sonra aralarından biri 


Modern şirket yetenek ve 
enerjiyi değerli bir kaynak 
olarak görür; bunlar insan 
yaratıcılığını besleyip, 
geliştirecek unsurlardır. 


Her organizasyon bu ba- 
sit haklar bildirgesini her 
üyesi için dikkate almak 
zorundadır: 


LU 


1, Günboyunca yaptığım 
işin patronum dışında 
başka birisi için anlamlı 
olduğunu bilme hakkı. 


e Fikriminasgari 
düzeyde uygulanabilir 
bir ürüne dönüştüğünü, 
etkili ve hakkaniyetli bir 
şekilde değerlendirildi- 
ğini bilme hakkı. 


3) İşlerin sınırlı kaynaklar- 
layapılmasını sağlamak 
için zorlu bir çalışmaya 
istekli olduğum sürece 
herhangi bir zamanda 
girişimci olma hakkı. 


4| Fikrimin gelişmesine 
verimli bir şekilde 
katkıda bulunduğum 
sürece, ölçeklenmesine 
birebir dahil olma hakkı. 


5| İştekirolümyada 
sıfatımdan bağımsız 
olarak, büyümesine 
katkıda bulunduğum 
öz sermaye mülkiyeti 
hakkı. 


lardır.” 


sorduğumda, mevcut başkan yardımcılarından 
biri birdenbire şöyle dedi: “Ofisime her ay gelip 
bunu soran birisi var. Eminim ki satın alacak- 


Şimdi artık odadaki enerji yön değiştirmeye 
başlamıştı. Gerçek bir ürünün gerçek müşteriye 
sunulması için beş yıldan bir yıla inmiştik. Ama 
ekip konuşmaya devam ediyordu. Mühendisler- 
den biri, “Biliyor musunuz, eğer tek bir motoru 
bu spesifik müşteriye satmak istiyorsanız, yeni 
bir şey inşa etmeye bile ihtiyacımız yok. Mevcut 


dalga geçti: “Yine de imkansız olduğu 
söylenemez. Demek istediğim, rakibime 
gider, motorlarından birini alır, logo- 
nun üzerini boyar ve bizimkini üzerine 
yapıştırırım.” Bunun üzerine sinirli 
gülüşmeler oldu. 

Gerçekte tabii ki, böyle bir şeyi asla 
yapmayacaklardı ama espri bu beş 
kullanım alanından hangisinin en 
kolay şekilde inşa edilebileceğiyle ilgili 
konuşmaları başlatmıştı. Denizde kul- 
lanılacak versiyonun su geçirmemesi 
gerekiyordu. Mobil hidrolik kırma uy- 
gulamasının tekerleklere ihtiyacı vardı. 
Nihayetinde, ekip en basit teknik araç 
olarak durağan bir elektrik jeneratö- 
ründe karar kıldı. Mühendislerden biri 
bunun döngü süresini beş yıldan iki 
yıla düşürebileceğini düşündü. 

“Beş yıldan ikiye düşmek oldukça iyi 
bir gelişme sayılır” dedim. “Ama hadi 
devam edelim. Bu yeni zaman çizelge- 
sinde, bu ilk motorun yapımı ne kadar 
sürer?” Bu yeni soru odadakilerin yine 
gerilmesine neden oldu. Katılımcılar 
bana kitlesel üretimin ekonomisini 
en ince ayrıntısına kadar anlatma- 
ya başladılar. Bir fabrika ve dağıtım 
zincirini kurmak aynı derecede çalışma 
gerektirir; ne kadar makine ürettiğiniz 
hiç önemli değil. 

Bir kez daha özür diledim: “Cehale- 
timi bağışlayın ama bir seri üretimden 
söz etmiyorum. Yalnızca tek bir birim 
üretmeniz ne kadar sürer? Bir test 
süreciniz vardır muhakkak.” İlk proto- 
tipin ilk yıl yapılması ve test edilmesi 
gerekiyordu. Odadakilere, aralarında 
herhangi birinin bu prototipi alabi- 
lecek bir müşterisi olup olmadığını 
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“THE STARTUP WAY” KİTABINDAN ALINTI 


ürünlerimizden birini modifiye edebiliriz” dedi. Odadaki herkes 
inanmıyormuş gibi baktı. Görünüşe göre, 616 adlı bir motor var- 
dı ve bu birkaç ufak tefek düzeltmeyle yalnızca elektrik jeneratö- 
rü kullanımıyla ilgili spesifikasyonları karşılayabilirdi. 

Bu yeni MVP tam anlamıyla orijinal plandan daha hızlı uygu- 
lanabilir ölçekteydi; beş yılı aşkın süre altı aydan daha kısa bir 
süreye gerilemişti. Yalnızca birkaç saat içinde-sadece birkaç son 
derece basit soru sormak suretiyle-projenin döngü süresini azalt- 
mış ve ekibin hızla öğrenmesini sağlayacak bir yol bulmuştuk. Ve 
de eğer bu yola devam etmeye karar verselerdi, şirketi milyon- 
larca dolarlık tasarruf sağlayacak bir yola sokabilirdik. Ama ya 
eğer müşteri MVP'yi satın almak istemeseydi? Ya servis eksikliği 
ve destek ağının olmaması anlaşmayı öldürseydi? Bunu beş yıl 
sonra değil de şimdiden öğrenmek istemez miydiniz? 

Dürüst olmalıyım: Oldukça heyecanlanmıştım. Süreç mükem- 
mel bir şekilde sonuçlanmışa benziyordu. 

Ama acaba gerçekten öyle miydi? Workshop sona doğru yak- 
laşırken, odanın arkalarında oturan yöneticilerden biri daha fazla 
dayanamadı. “Yalnızca tek bir motoru tek bir müşteriye satmanın 
mantığı nedir?” dedi. Ona göre, potansiyel olarak milyarlarca değe- 
ri olan bir projeden söz etmeyi bırakıp pratik olarak hiçbir değeri 
olmayan bir projeyi konuşmaya başlamıştık. İtirazları devam etti: 
“Yalnızca tek bir motoru satmanın anlamsızlığını bir tarafa bıra- 
kalım, yalnızca tek bir müşteriyi hedeflemek bu ürün için hedef 
pazarı yüzde 80 gibi sarsıcı bir oranda düşürür. Bu da bu yatırı- 
mın geri dönüş profili üzerinde nasıl bir etki yaratacaktır?” 

Bundan sonra neler olduğunu asla unutmayacağım. “Haklı- 
sınız” dedim. “Eğer herhangi bir şey öğrenmeye gerek duymu- 
yorsak, eğer birkaç dakika önce baktığımız bu plana ve bununla 
ilgili tahminlere inanıyorsanız, o halde burada anlattıklarım 
zaman kaybından ibaret. Test etme planı uygulamaya yönelik 
gerçek çalışmadan sapmaktır.” Sizinle dalga geçmiyorum ki yöne- 
tici tatmin olmuş gözüküyordu. 

Bu benim için GE'deki son zamanım olabilirdi; bu yönetici- 
nin mesai arkadaşları da itirazlarını dile getirmeye başladılar. 
Yöneticiler, MVP'nin ortaya koyabileceği her şeyle ilgili bir beyin 
fırtınası yaptılar: Ya eğer müşterinin farklı talepleri olursa? Servis 
ve destek gereksinimleri tahminimizden daha zorsa? Müşterinin 
fiziki çevresi daha fazla şey talep ediyorsa? Ya eğer müşteri bu 
yeni pazar segmentinde markamıza güvenmese? 

Sohbet “Bu dışarıdan gelen ne düşünüyor?”dan “Bizler ne 
düşünüyoruz?”a evrildi. İşte yepyeni bir oyun başlamıştı. 

GE Research'ün o dönemdeki kıdemli başkan yardımcısı ve 
baş teknoloji sorumlusu olan Mark Little odadaki mühendislerin 
en çok önem verdikleri ve şüpheciliğinin-gün içinde çok net bir 
şekilde yüksek sesle dile getirilmişti-onları en çok endişelendirdi- 
gi kişiydi. Workshop'u odayı şaşkına uğratan bir cümleyle bitirdi: 
“Şimdi anladım. Sorun benim.” Şirketin daha hızlı hareket ede- 
bilmesi için kendisinin tüm diğer yöneticilerle beraber, adapte ol- 
ması gerektiğini gerçekten anlamıştı. Standart işlemler büyümeye 
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sekte vuruyordu ve kendisi de bu işlemlerin 
bekçisi olarak bir değişiklik yapmak zorundaydı. 
Little o günkü deneyimiyle ilgili şunları söy- 
lüyor: “Asıl önemlisi şuydu ki, workshop proje 
ekibini hata yapmaktan aşırı korkmak gibi bir 
yaklaşımdan uzaklaştırıp düşünme ve odaklan- 
maya, risk almaya istekli olmaya ve bir şeyleri 
denemeye yöneltirken, yönetim ekibinin de başa- 
rısızlık yaratmaktan çok varsayımları test etmesini 
sağladı. İşte bu son derece özgürleştiriciydi.” 


ERIES X EKİBİ FastWorks 
olarak adlandırdığımız GE 
programının pek çok pilot 
projesinden birine dönüştü. 
Ekip test amaçlı motoru 
öngörülenden çok daha erken 
bitirmiş ve hemen beş motor için sipariş almıştı. 
Bu sürede de Ar-Ge çalışmalarını normal akışında 
sürdürüyor, Mark Little'ın “big bang” olarak 
adlandırdığı şeyi bekliyor, pazarla ilgili veriler 
topluyor ve MVPTerinden de para kazanıyorlardı. 
Burada önemli bir noktaya da parmak basmak 
istiyorum. Bu workshop sırasında, devamında ve 
koçluk eğitimi verilen aylarda bu mühendisler- 
den hiçbirine ne yapmaları gerektiği söylenmedi. 
Ne ben, ne Beth Comstock, ne Mark Little ve 
hatta ne de Jeff Immelt... Varsayımlarıyla ilgili 
yeniden düşünmeleri için doğru çerçeve bir kez 
sunulduğunda, mühendisler kendi analizleri ve 
kendi bilgileri doğrultusunda yeni planla geldiler. 
Böylece odada bulunan herkes bu yöntemin işe 
yaradığını ve ekibin, başka türlü şirketin asla elde 
edemeyeceği bir sonuca vardığını kavramıştı. 
GE'nin bu seviyede, bu aşamada değişiklikleri 
yapabilmesinin nedeni, değişimin kendisini bü- 
tünüyle bu işi yapmaya adamış insanlar tarafın- 
dan çok erken uygulamaya konmasıydı. Size bu 
hikâyeyi anlatmamın nedeni buna ilk elde tanık 
olmam. Ancak bu öykü yalnızca GE yle ilgili değil. 
Kendilerini işlerine adamış kurucuların bir yapı 
içerisinde nasıl girişimciliği ateşleyen bir güç ol- 
duklarıyla ilgili. Her şirketin buna işlerlik kazandı- 
rabilecek kaldıraçları vardır. Bunları çekip ortaya 
çıkaracak gerekli olan tek şey ise cesarettir. il 
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HAYATI KOLAYLAŞTIRAN 
TEKNOLOJİLER 


Evde, işte, tatilde... İhtiyacınız olan her yerde 
hayatınızı kolaylaştıran teknolojiler Yapı Kredi Mobil'de. 


ATM'ye dokunmadan Şubeden Siri ile 
para çekme ve yatırma sıra alma para gönderme 


Bankacı Klavye ile 6öz-1D ile Panik Yok Butonu ile 
para gönderme şifresiz giriş geçici kart kapatma 


g1 


YapıKredi CEO'su 
GökhânErün * 
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Yapı Kredinin 
2020 yılı planları 


Geleceğin bankacılık modelini bugünden inşa etmeye hazırlanan Yapı 
Kredi, 2020 yılı vizyonunu müşteri ve teknoloji odağıyla oluşturmuş. Toplam 
tutarı yaklaşık 1.5 milyar doları bulacak ana sermaye artırımı ile sermaye 
pozisyonunu güçlendirmeyi planlayan bankanın bu işlemi, son 10 yılda 
Türkiye'de gerçekleştirilen en büyük bedelli sermaye ihracı olacak. 
Yapı Kredi CEO'su Gökhan Erün, 2020'de kârlılıkta sınıfının en iyisi olmayı 
hedeflediklerini belirterek, temettü dağıtımına da başlayacaklarını söylüyor. 


AYFER YILDIZ 


API KREDİ, 2020 YILINDA ORTALAMA 
maddi özkaynak kârlılığını en az 
yüzde 17'ye, gelir marjını da yüzde 
4.7'ye taşıyarak kârlılıkta sektörün 
en iyisi olmayı hedefliyor. Bu yılın 
ilk çeyreğinde Türkiye ekonomisine 
289 milyar TL kaynak sağlayan 
Yapı Kredi, nisan ayında 1 milyar 
dolar sermaye artışı ve yaklaşık 
500 milyon dolar ilave ana sermaye 
ihracı yaparak, toplamda yaklaşık 1.5 
milyar dolarlık ana sermaye artırım 
kararı aldı. Banka, 2020 vizyonu 
doğrultusunda, geleceğin bankacılık 
modelini bugünden inşa etmeye 
hazırlanıyor. 

Yılbaşında Yapı Kredi'ye CEO 
olarak atanan Gökhan Erün, 
yönetiminde geçen 100 günü ve 


bankanın geleceğe yönelik planlarını anlattı. 
Göreve geldikten sonra ekip arkadaşlarıyla 
birlikte şubat ayının her gününü şube 
ziyaretlerinde geçiren Erün, 12 bin çalışanla 
bir araya gelmiş. Bankanın şimdi odağında 
2020 hedefleri bulunuyor. Gökhan Erün, 
2020 planlarının temelinde iki ana eksen 
olduğuna dikkati çekiyor. “Birincisi, 

müşteriyi merkeze alan hizmet modelimiz. 
Bunu sağlayacak vazgeçilmez ana yapı 

taşı ise yetkin ve işine tutkuyla bağlı insan 
kaynağımız... Teknolojinin de desteğiyle 
müşteriyi odakta tutmaya ve katma değerli 
hizmet sunmaya devam edeceğiz” diyen Erün, 
ikincisinin ise özellikle güçlü bilanço yapısıyla 
kârlılıkta liderliği hedefleyen bir kurum 
olarak geleceğin bankacılığını bugünden inşa 
etme istek ve güçleri olduğunu kaydediyor. 
Erün şöyle devam ediyor: 
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“En güncel teknoloji ve işine bağlı 
insan kaynağımız ile yürüttüğümüz 
hizmet modeliyle müşteri odaklı 
bir banka olmaya devam edeceğiz 
ve sağlıklı bir büyüme sağlayacağız. 
Bunu da her biri eşit değerde önemli 
olan bazı stratejik yapı taşları ile 
gerçekleştireceğiz. Bu yapı taşlarının ilki, 
toplam tutarı yaklaşık 1,5 milyar doları 
bulacak ana sermaye artırımı ile sermaye 
pozisyonumuzun güçlendirilmesi ve 
optimizasyonu olacak. Bu işlem, son 
10 yılda Türkiye'de gerçekleştirilen en 
büyük bedelli sermaye ihracı olacak” 
diyor. 

Erün, küresel piyasalardaki tüm 
belirsizliklere rağmen alınan bu kararın, 
ana hissedarlarının yanı sıra yabancı 
yatırımcıların Türkiye'ye ve Yapı 
Kredi'ye duyduğu güvenin göstergesi 
olduğunu vurguluyor. Erün, “2020 
vizyonumuzu oluşturan diğer yapı 
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taşları ise iş hacimlerinde sağlıklı ve dengeli büyüyerek ve 
işlem bankacılığını artırarak sürdürülebilir gelir elde etmek, 
verimlilik kazanımlarıyla maliyet yapısını iyi yönetmek ve risk 
maliyetlerini iyileştirmek olacak” diyor. 


DİJİTALLEŞMEYE ÖNCÜLÜK ETMEK... 

Yapı Kredi'nin Türkiye'nin en köklü ve en değerli 
kurumlarından biri olduğunu ve 74 yıldır “Hizmette sınır 
yoktur” anlayışı ile Türkiye'ye hizmet ettiğini belirten Erün, 
bankanın sektörde farklılaşmasını sağlayacak unsurları şu 
şekilde anlatıyor: 

“Değişen ve gelişen koşullara rağmen, müşteriyi her 
zaman merkezde tutan eşsiz ve evrensel bir anlayışa sahibiz. 
Önümüzdeki dönemde de gücümüzü değerli markamızdan, 
yetkin insan kaynağımızdan, güçlü hizmet kanallarımızdan, 
dijitalleşmeden, deneyimli üst yönetimimizden ve hâkim 
hissedarlarımızdan alacağız. Türkiye'nin en değerli 10 
markasından biri olan Yapı Kredi olarak, başta kredi kartları 
pazarının 30 yıldır lideri World olmak üzere birçok alanda 
sektöre öncülük ediyoruz. Türkiye'de 850'den fazla şubemiz 
ve 4 bin 300'ü aşkın ATM'miz ile faaliyet gösteriyoruz. Her 
ay 100 milyon adet finansal işlem gerçekleştiriyor, Türkiye 


genelinde 13.1 milyon aktif müşterimize hizmet ediyoruz.” 

Bu arada, banka bünyesinde işlem bankacılığı yapısı 
kurdukları bilgisini veren Erün, “Türkiye'nin işlem bankası 
olma adımları atıyoruz. Bunu hem şubelerimizde hem de dijital 
platformlarımızda göreceksiniz” diyor. 

“Sektördeki dijitalleşmeye öncülük etmek bizim 
vazgeçmeyeceğimiz bir alan. Türkiye'nin dijital bankası olarak 
teknolojiyi müşterilerimizin hayatına değer ve kolaylık katmak 
için kullanıyoruz” diyen Gökhan Erün şöyle devam ediyor: 
“Özellikle dijital bankacılık alanında müşterilerimize katma 
değerli ürün ve hizmetler geliştirmeyi sürdüreceğiz. Bu alanda 
yatırımlarımıza önümüzdeki dönemde de devam edeceğiz. 
Bugüne kadar bu alanda aldığımız yol ile Mart 2018'de dijital 
kanallarımızı kullanan müşteri sayısını yıllık yüzde 29, mobil 
bankacılık müşterisini ise yüzde 44 artırdık. Son 3 yılda mobil 
müşteri sayımız 5 kat, mobilden yapılan işlem sayımız ise 10 
kat arttı. Nakit dışı işlemlerde dijital kanallarımızın 
payı ise yüzde 95'in üzerinde gerçekleşti. Yapı Kredi 
olarak dijitalleşme alanında gelişmiş analitik, robotik 
ve yapay zeka teknolojilerinden de yararlanıyoruz. 
Tüm bu yeni teknolojilerden müşterilerimizin hayatını 
daha fazla kolaylaştırmak adına faydalanmaya devam 
edeceğiz.” 


devam edeceğiz” diyor. Yapı Kredi'nin 
dijitalleşmeye 100 milyon doların 
üzerinde yatırım yaptığı bilgisini veriyor. 
Bu arada Erün, şubelerin içini de 
dijitalleştirmeye başladıklarını, kağıtsız 
şubeye doğru gittiklerini kaydediyor. 
2018'e hızlı bir başlangıç yaparak 
bu yılın ilk çeyreğinde 1 milyar 244. 
milyon liralık net dönem kârı elde eden 
Yapı Kredi Bankası, ülke ekonomisine 
289 milyar liralık kaynak sağladı. 
Toplam nakdi kredilerini 205 milyar 
TL'nin üzerine taşıyan Yapı Kredi'nin 
toplam mevduatı ise 180 milyar TL'yi 
aştı. Toplam aktifleri 328.7 milyar 
TL'ye yükselen Yapı Kredi'nin sermaye 
yeterlilik rasyosu ise yüzde 14 


“MÜŞTERİLERİMİZİN olarak gerçekleşti. Bankanın 
HAYATINI DAHADA il özkaynak Ee ise 
KOLAYLAŞTIRMAK yüzde 17,1 seviyesine geldi. 

IÇIN ROBOTIK 
VE YAPAY ZEKA 


Yılın ilk çeyreğinde küresel 
belirsizliklere bağlı olarak 
ekonomide dalgalı bir seyrin 


TEKNOLOJİSİNDEN £ yaşandığını belirten Gökhan 


ŞUBELERİN İÇİ DE DİJİTALLEŞİYOR... 

Stratejik plan çerçevesinde atacakları adımlarla 
2020 yılında 7 milyondan fazla dijital müşteri 
sayısına ulaşmayı ve toplam işlemlerde dijital 
kanaldan gerçekleştirilen işlemlerin payını 15 puan artırmayı 
hedeflediklerini kaydeden Gökhan Erün, “Ana hissedarlarımız 
ve onların arkamızdaki büyük desteği, deneyimli üst yönetim 
kadromuz ve sektörün yüzde 68 ile en yüksek çalışan 
bağlılığına sahip tutkulu insan kaynağımız ile kendimizi 
daima geliştirmeye, daha iyisini yapmaya ve yenilemeye 


UNICREDIT'İN KÂRININ YÜZDE 30'U YAPI KREDİ'DEN 


Gökhan Erün, İtalyan ortak UniCredit'in, Yapı Kredi'den çok memnun 
olduğunu ve memnun olduğu için sermaye koyduğunu, UniCredit'in 
konsolide kârının yüzde 25-30'unun Yapı Kredi'den geldiğini söylüyor. 
Erün, Türkiye'ye yurtdışında güven olduğunu belirterek şöyle diyor: 
“Yabancı para fonlamada sıkıntı yok. Mayısta Yapı Kredi olarak 
sendikasyonumuzu tamamladık. Sektörde yüzde 100'ün üzerinde 
sendikasyon çevirme oranı var. Hem ülkemize hem bankamıza 


yurtdışından ilgi var. Sendikasyonumuzun maliyeti 15 baz puan aşağıda... 
Bankalarımız sendikasyonları yüzde 100, hatta daha fazla oranda 
çevirebiliyorsa bu ülkemize ve bankalarımıza olan güveni gösteriyordur. 
Türkiye, dış ticaret işlemleri yaptığı müddetçe zaten bankalar 
sendikasyon işlemlerinin bir parçası olacak.” Yapı Kredi 19 ülkeden 48 
bankanın katılımıyla sağladığı 1.5 milyar dolarlık sendikasyon kredisini 
ihracatçı firmalara kullandırmayı planlıyor. 


FAYDALANMAYA 
DEVAM EDECEĞİZ.” bu dönemde temel bankacılık 


Erün şu değerlendirmede 
bulunuyor: “Yapı Kredi olarak, 


faaliyetlerine dayalı bir büyüme 
gerçekleştirdik. Mevduat artışımızda 
TL bazlı hesaplar etkili olurken, özel 
bankalar arasında kredi ve mevduat 
pazar paylarımız sırasıyla yüzde 15,8 ve 
yüzde 15,5'e yükseldi.” 


2020YILINDATEMETTÜ DAĞITMA HEDEFİ 
Gökhan Erün, mayıs ayında Londra'da 
200 yatırımcının katıldığı bir konferans 
düzenlediklerini, katılımcılara 
bankanın 2020 planlarını anlattıklarını 
belirterek, konferansa ilginin yüksek 
olduğunu söylüyor. Güçlü bilançoyu çok 
önemsediklerini ve sermaye verimliliğini 
maksimumda tutmak istediklerini dile 
getiren Erün, 2020'de kârlılıkta sınıfının 
en iyisini olmayı hedeflediklerini ve 
yatırımcılara “çekirdek sermaye oranı 
yasal sınırların her zaman en az 200 
baz puan üzerinde olacak” şeklinde bir 
taahhütte bulunduklarını kaydediyor. 
Erün, 2020'de 2019 yılı kârı 
üzerinden tekrar temettü verebilmeyi 
hedeflediklerini, şu an için bir miktar 
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belirlemediklerini ancak anlamlı 

bir tutar olacağını düşündüklerini 
ifade ediyor. Yapı Kredi Bankası, son 
olarak 2014 yılında temettü dağıtımı 
gerçekleştirmişti. Bankanın temettü 
verebilmesi için sermayedarın kabul 
etmesi ve BDDK'nın izni gerekiyor. 

Bu arada hem kredilerde hem de 
mevduatlarda daha küçük ölçekli işlere 
odaklanılmasının kendileri için önemli 
olduğunu vurgulayan Erün, “Daha küçük 
ölçekli işler, marjımızı daha iyileştireceğiz 
anlamına geliyor. Daha parçalı mevduat 
alırsak bunun sonucu olarak 100-150 baz 
puanlık mevduat maliyetlerinde daha 
avantajlı hale gelebiliriz. Aynı şekilde 
krediler bacağında da parçalı işlemlere 
odaklanmak bizim için daha fazla 
komisyon geliri anlamına geliyor olacak” 
diyor. 


HER YILI MİLYON YENİ MÜŞTERİ 

Gökhan Erün, bankanın her yıl 1 milyon 
yeni müşteri kazandığını belirterek, yeni 
müşteri kazanmaya devam edeceklerini 
belirtiyor. 2020'de yüzde 17'nin üzerinde 
ortalama maddi özkaynak kârlılığı ve yüzde 
1.7'nin üzerinde ortalama aktif kârlılık 
hedeflerinin bulunduğunu söylüyor. Yapı 
Kredi Bankası, Türkiye'de 850'den fazla 
şube ve 4 bin 400'ün üzerinde ATM 

ile faaliyet gösteriyor. Gökhan Erün, 

her ay 100 milyon adet finansal işlem 
gerçekleştirdiklerini ve Türkiye genelinde 
13.1 milyon aktif müşteriye hizmet 
sunduklarına dikkati çekiyor. 

Bu arada banka ATM'leri yeniliyor. 
Erün'ün verdiği bilgiye göre, ilk etapta 
500'ün üzerinde ATM değiştirilmiş. 
Bu yılın sonunda ise 1.000 ATM'nin 


TOPLUMSAL KATKIYI GÖZETEN VİZYON... 


Kurulduğu günden bu yana, Yapı Kredi'nin tüm faaliyetlerinde 
toplumsal katkıyı gözeten vizyonun kesintisiz devam edeceğini 
ifade eden Gökhan Erün şu bilgileri veriyor: “Kültür ve sanatın 
bankası sıfatımız doğrultusunda Türkiye'de toplumsal hayata 


değiştirilmesi planlanıyor. Banka, ATM'lerde ortalama yaşı 
üç yıla indirmeyi planlıyor. Sektörde ortalama ATM yaşı 

9'a kadar çıkıyor. Erün, “Müşteriyi işin kalbine alıyorsak bu 
yatırımları yapmamız gerekiyor. ATM'de para sıkışması gibi 
deneyimleri müşteriye yaşatmamak lazım” diyor. Erün, şube 
sayısının azaltılmayacağını, kârlı olmayan şubelere maliyet 
tarafından değil, gelir tarafından bakacaklarını ve neden kârlı 
olmadıklarına odaklanacaklarını söylüyor. 

Stratejik plan çerçevesinde atacakları adımlarla 2020 
yılında 7 milyondan fazla dijital müşteri sayısına ulaşmayı ve 
toplam işlemlerde dijital kanaldan gerçekleştirilen işlemlerin 
payını 15 puan artırmayı hedeflediklerini belirten Erün, 
ATM'ye dokunmadan GR kod ile yapılan işlem sayısının ayda 
1.5 milyonu geçtiğini dile getiriyor. 


“KGF'DE AGRESİF OLMAK İSTİYORUZ” 

Yeniden yapılandırma konusunda ise Erün, kredi 
yapılandırmalarına ilişkin iyi niyetle yaklaşan herkese 
kapılarının açık olduğunu belirterek, “Eğer bu ahlaki bir 
çöküntüye gidecek noktada olursa buna bankacılık sektörü 
izin vermez. BDDK da, kimse de izin vermez. Tabii ki 

bu anlamda müşteri iyi niyetli yaklaşırsa yanında oluruz. 
Konjonktürü suistimale izin vermeyiz” değerlendirmesinde 
bulunuyor. 

Erün, sektörün önündeki en büyük riskin ne olduğuna 
ilişkin soru üzerine, “En büyük risk makrodur, iki 
jeopolitiktir. Onun dışında bir risk görmüyorum. Şu anda 
makro, bir risk oluşturmuyor. Sektörün kendisinden kaynaklı 
bir risk gözükmüyor” diyor. 

Erün, Kredi Garanti Fonu (KGF) teminatlı kredi 
uygulamasının geçen yılın başarılı hikayelerinden biri 
olduğunu, özellikle Türkiye'nin büyümesine katkısının 
yadsınamayacağını kaydediyor. Banka olarak KGF 
kredilerinde iddialı olduklarını vurgulayan Erün şunları 
söylüyor: “Bize verilen limitleri en kısa zamanda doldurup 
yeni kredi talep eden banka durumunda olmak istiyoruz ve 
öyleyiz. KGF'de agresif olmak istiyoruz. KGF kredilerinde bir 
sorun görmüyoruz. Banka olarak KGF kredilerinde sorunlu 
kredi rasyosu yüzde 0,4. Bu yıl KGF'de bize 2,5 milyar lira 
limit verilmişti. Bunu riske çevirdik.” 


her geçen gün hızla artıran Yapı Kredi Yayınları da Türkiye'de 
yayıncılığın en önemli kalelerinden ve toplum için çok önemli bir 
misyonu yerine getiriyor. Sadece kurumsal olarak değil, bireysel 
olarak da Yapı Kredililer tüm çalışmaların merkezinde gönüllü 
olarak sorumluluk alıyor. Son olarak, Yapı Kredi Gönüllüleri ve 
Young Guru Academy Anadolu'ya Bilim Göçü projesi ile Türkiye'nin 
geleceğini oluşturacak nesillerin yetişmesine katkıda bulunuyor. 


katkıda bulunmak için çalışmalarımıza devam ediyoruz. Bu alanda Öte yandan Türkiye'nin en uzun soluklu ve en prestijli ödülü, Yapı 
sanatseverler için bir pusula niteliğinde olan Yapı Kredi Kültür Sanat (o Kredi Afife Tiyatro Ödülleri de 22 yıldır kesintisiz olarak tiyatromuza 
binası son derece modern ve çarpıcı bir mimari estetikle Beyoğlu'na (o desteğini sürdürüyor. Bu projelerimiz ve daha niceleriyle, 

yeniden hayat verdi. Yılın başında 5000. eserini basan ve bu sayıyı toplumdan aldığımızı topluma vermeye devam edeceğiz.” 
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Bir işi öğrenip kendini 
buna göre geliştirdikten 
sonra başarı için gereken 


sistemi oluşturmaya k 

dayanan butemel, vw. Üstelik İnler, 
futbolda olduğu gibi kurduğu vakıfla 
yatırımcılıkta da işi başından bir 
inler'e başarı takım oyununa 
getirecek gibi çevirmekte 
görünüyor. - kararlı. 
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| 
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GÖKHAN İNLER'DE İLK TANIŞMADAN itibaren kendisini gösteren 
özellik, net olması. Group Medya'nın Profilo AVM'deki geniş 
ofisinin içindeki stüdyolarına gitmek için AVM'nin girişindeki 
Strabucks'ta buluştuğumuzda tanışma kısa ve samimi. 
“Merhaba, ben Gökhan” diyor ve tokalaşıyoruz. Ancak 
Gökhan'ı tanımak için tokalaşmanın üzerinden bir dakika 
kadar geçmesi gerekiyor. 

Oluşturduğum çekim konsepti için tedarik edilen takım elbise, 
top ve forma gibi aksesuarların stüdyoya taşınması gerekiyor ve 
mesafe hiç de kısa değil. Gökhan, çekim için Damat Tween'den 
alınan iki takım elbiseyi ve bir başka poşeti sırtlanıp “biz taşırız” 
diyen arkadaşlarına “sporcu adamız, ne olacak” yanıtını veriyor. 
Bu ikna edici bir yanıt; üstüne gidilmiyor. 

Daha sonra toplantı odasında oturup görüşmeye 
başladığımızda herkes Türk kahvesi içerken o sadece su içiyor. 
“Gökhan sadece su içer” deniyor ve “başka bir şey almaz 
mıydınız” sorusuna geçilmiyor bile. Aynı netlik, Gökhan 
İnler'in futbol kariyerinin ardından kendisine çizdiği rotayla 
ilgili olarak de mevcut. Futbolun ardından iş hayatına güçlü 
bir giriş planı var. İnler, bunun için şimdiden teorik ve pratik 
hazırlıklarına başlamış durumda. Kendisini hayatın normal 
akışı içinde bu yeni role göre metamorfoz tadında yeniden 
şekillendiriyor. O kadar net ki, “başka bir şey almaz mıydınız” 
diye sormak burada da mümkün değil. 

Zihinsel ve fiziksel olarak nereye kadar gidebilirsem futbolda 
devam etmek isteyen İnler'in birinci önceliği futbol olsa 
da her spor gibi futbolda belli yaşlara kadar oynanabiliyor. 
“Sonrasında yine futbolun içinde sahaya yakın olacağım 
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planlarım var” diyen İnler, “Futbol kariyerimi 
sonlandırdığımda Türkiye'deki yatırımlarımla 
iş dünyasına sağlam bir giriş yapmayı 
planlıyorum. İlgi alanlarıma paralel farklı 
sektörlerde de projeler geliştireceğim. 
Planlarım arasında özellikle spor ve futbol 
endüstrisiyle ilgili yatırımlar var. Ama şu 

an yürüttüğüm ve işin içinde olarak takip 
ettiğim iş kollarından bahsetmek isterim size. 
Bunlar, vakıf, evler ve eccopasta projesi” diye 
anlatıyor. Vakıf, inşaat ve eccopasta projesini 
1, 2 ve 3 diye numaralayarak anlatması 
antrenmanlı geldiğini gösteriyor. O zaman 
bir kontratağa sıra geliyor. 

Bu noktaya kadar gelmesinin hikayesini 
sorarak akışını kırmaya çalışıyorum. Ama rahat 
bir biçimde topu oraya geçirmeyi başarıyor. 

“Ben futbolu çok istedim, çocukluğumdan 
beri. Sadece futbolu düşünüyordum. İş 
falan düşünmüyordum. Kalbimi yüzde 
100 futbola bırakıyordum. Sonra zamanla 
tecrübe kazandım. İlk önce doğduğum 
yer olan İsviçre'deydim. Orada kulüplerde 
oynadım” diye anlatıyor. Sonra büyük 
transferler oluyor. Udinese ve Napoli... 

Gökhan, “O transferler benim için çok 
önemliydi çünkü dil, yaşam tarzı, yemek... 
Her şey değişti. Annem babam olmadan 
kendim gitmem ayrı bir baskıydı ama bunu 
aşmayı başardım” diyor. Dili öğreniyor ve 
İtalya'da sekiz sene yaşıyor. Bunun oldukça 
uzun bir süre olduğunun altını çizen İnler, 
tatillerinde de “İtalya'nın güzel adalarına” 
giderek ülkenin mutfağını ve ülkenin 
kendisine bakarak öğrendiğini söylüyor. 

Bu dönemde İsviçre'de yatırım yapmaya 
başlayan İnler, “O zaman yatırımları 
menejer ile yapıyordum ve fazla 
ilgilenmiyordum. İki sene önce menejerden 
ayrıldım. Kendi işlerimi kendim başarmak 
istedim. Artık ben karar verebilirim” diyor. 
Bu, futbol hayatının ardından İnler'in iş 
hayatında nasıl ilerleyeceği konusunda en 
kritik ve açıklayıcı ifade olarak görünüyor. 

Bunun ilk adımı olarak vakfını şimdiden 
hayata geçirmiş durumda İnler. “Vakıf 
benim için çok özel ve önem verdiğim 
bir konu” diyen İnler, İnler Spor Eğitim 
Vakfı'nın (İSEV) yasal işlemleri geçen sene 
tamamlanıyor ve vakıf çalışmaya başlıyor. 
Vakıf klişelere değil, Gökhan'ın futbolculuk 
deneyimi sırasında gördüğü ihtiyaçlara 


hitap etmesi ile dikkat çekiyor. Yabancı dil eğitiminin de 
vakfın gündeminde olması bu nedenle şaşırtıcı değil. 

İnler, “Profesyonel uzman bir kadro ile onlara sadece spor 
eğitimi vermek değil, sağlıklı beslenme, düzenli uyku gibi 
konularda alt yapısı sağlam oyuncular yetiştirmek amacım. 
Özellikle yabancı dil eğitimlerini sağlamak çok önemli. Ben 
şahsen bu yabancı dil eğitimine ayrıca önem veriyorum 
çünkü futbol kariyerim boyunca beş dil bilmenin avantajını 
yaşadım ve iş hayatına girerken de bunun değerini daha net 
görebiliyorum” diyor ve kendi deneyimi ile devam ediyor: “Dil 
bilmem İsviçre, İngiltere ve İtalya da oynarken inanılmaz 
bir avantaj sağladı bana. Adaptasyonum daha hızlı oldu. 

Bu çocuklarda bunu çok hakkediyorlar. Tabii en büyük 
hedeflerimizden biri de gerek ülkemizde gerek de yurtdışındaki 
spor kulüplerinde oynabileyecek, alt yapısı sağlam, iyi 

eğitim almış profesyoneller yetiştirmek. Bu güzel hedefleri 
gerçekleştiren bir elçi olabilmek çok büyük bir gurur. Vakfı 
kurmamın ve her aşamasında ekibimle beraber işin içinde 
olmamın en önemli sebebi, çocuklara bu imkanı sağlamak.” 


AKIF ŞİMDİDEN YOLA ÇIKMIŞ OLSA DA diğer alanlar 
henüz şekillenme aşamasında. Futboldan sonra 
ne yapabilirim diye düşünen İnler, hobilerini işe 
çevirmeye yöneliyor. Bir hobisi evler olan İnler, 
tasarım ve inşaattan dekorasyona kadar birçok 
alanla ilgileniyor. 

“Mesela İsviçre'de yatırım yaptım ve orada bir evim var. 
Onu gençlik yıllarımda Udine'de tanıştığım bir mimar 
arkadaşım ile birlikte kendim yaptım” diyor. Bu arkadaşıyla 
tanıştığında “öylesine” birkaç ürün alan İnler, daha sonra 
bu mimar ile arkadaş oluyor ve İsviçre'de kazandığı para ile 
yaptığı ilk evin tasarımını birlikte yapıyorlar. İnler, “A'dan 
z'ye her şeyi birlikte yaptık. O evde her noktayı bilirim. Ben 
bu konuda titizim. Işıkların nereye geleceğine kadar birlikte 
hesapladık. Müthiş bir ev çıktı. Evin fotoğraflarını çektirdik. 
Cep telefonumda var. Gösterebilirim. Belki beğenirsiniz” 
şeklinde konuşuyor. “Müthiş bir ev” diye kendi görüşünü 
belirttikten sonra bu sonucu karşısındakine empoze etmeye 
çalışmaması, titizliği ile birlikte İnler'in bundan sonraki iş 
hayatındaki başarısında önemli bir etken olmaya aday. Zaten 
futbol hayatı bunun kanıtını oluşturuyor. Yaptığı işi en ince 
ayrıntısına kadar bilerek iş adamı olmak -finansı da bilmek 
koşuluyla- yenilmezliğin formülünü oluşturuyor. 

İnler, hobim dese de tasarım işinin hayatındaki yeri daha 
büyük ve buradaki başarısı da aynı formülle şekillenmişe 
benziyor. İnler'in bu alanda bugün geldiği noktayı anlatırken 
kullandığı formel ifadeler dikkat çekici: “Mimarlık, dizayn, 
tasarım dünyası da küçük yaşlardan itibaren ilgimi çekiyor. 
Çocukluk hayallerimden biri idi dekorasyon ile ilgili dizayn 
yapabilmek. Uzun yıllar İsviçre ve İtalya'da yaşadığım için o iki 
ülkenin piyasa değerlerini de bildiğimden, yakinen tanıdığım 
işinde çok başarılı bulduğum mimar bir arkadaşımla ortaklaşa 
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>> bir design ve inşaat firması kurduk Ağırlıklı villa ve lüks 
rezidans inşaat projeleri üzerine faaliyet gösteriyoruz. 20-40 
konutluk adetlerde iş hacmimiz oluyor. Ayrıca bu inşaat 
işlemleri bittikten sonrada profesyonel kadromuzla beraber 
a'dan z'ye evleri tasarlıyoruz.” 


UTBOLCU VE İŞADAMI KİMLİKLERİ arasındaki 
geçişte nasıl bir değişim olacağını anlamak için 
bu iki anlatıma bakmak yeterli. İfadeler biraz 
değişse bile İnler'in özü ve yaptıkları aynı kalıyor. 
Bunu anlamak için evleriyle ilgili hislerini 
sormak yeterli. İnler'in “İsviçre ve İtalya Sardunya'da ve 
İstanbulıdaki Zekeriyaköyde bulunan evlerimin dizaynımı 
kendim yaptım mesela. Birkaç arkadaşımın evini de ayrıca 
tasarladım. İç dekorasyondan çok keyif alıyorum. Daha çok 
doğal malzeme kullanmayı seviyorum. Yapılan malzemeye 
dokunmayı seviyorum. Dekorasyonda müşterilerimizin 
de zevklerine göre hareket ediyoruz ama ağırlıklı ahşap 
ve ahşap bazlı malzemeleri kullanıyoruz. Ahşabı gri, 
bej ve beyaz renkle kombinlemeyi çok seviyorum. 
Tasarladığımız bir masaya dokunduğumda son hale gelene 
kadar nasıl işlemlerden geçtiğini, nasıl büyük bir emek 
olduğunu bilerek hissederek çalışmak bana kendimi çok 
iyi hissettiriyor. İşimi aşkla yaptığımı hissedebiliyorum” 
şeklindeki sözleri İnler'in insani boyutunu ortaya koyuyor. 

Gökhan İnler, profesyonel futbolcu olmak için birlikte 
yola çıktığı diğer arkadaşlarının bazılarının kendisinden 
çok daha yetenekli olduğunu ancak kendisinin çok 
çalışarak bugünkü noktaya ulaşmasına karşın bu disiplini 
yakalayamayan diğerlerinin -yetenekli olmalarına rağmen- 
geride kaldığını belirtiyor. Futbolla geçen yıllarda İnler'in 
karakterinde de önemli bir değişiklik gerçekleşiyor. 
Başlarda yumuşak başlı olan İnler, zamanla daha dik 
duran birine dönüşüyor. Takımda ya da sahada birisinin 
kendisiyle problemi olduğunda geçmişte içine kapanıp 
“bana neden böyle davranıyor” diye kendisini sorgulayan 
İnler, zaman içinde kendisiyle problem yaşayanların 
karşısına çıkıp “benimle meselen ne?” diye sorgulamaya 
başlıyor. Yaptığı her işte olduğu gibi bunun da arkasında 
bir felsefe var: kimse onuı sevmek zorunda değil ama 
aynı takımdayken kendisine küs olunması mümkün 
değil. İsviçre milli takımı kaptanlığına giden yolu, bu 
tavrın doğruluğunun kanıtı... Belki bunu oyunculuktan 
yöneticiliğe geçiş olarak İnler'in hikayesinde daha öne 
çıkan bir yere koymak yerinde olabilir. Bugüne gelindiğinde 
şekillenen işadamı kimliğinde de bunun önemli bir payı 
olduğu görülüyor. Oyuncu ve kaptan kimliklerinin bileşimi 
ilgi çekici bir formülü ortaya çıkarıyor. 

“Biraz da titiz, ayrıntıcı bir yapıya sahip olduğum 
için detaylarla uğraşmak onların üzerinde düşünüp 
yaratıcılığımı ortaya koymayı seviyorum. Aklıma koyduğum 
her şeyi hayata geçirmeyi seviyorum. Profesyonel 
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>> futbolcu olmam bana her yaptığım işte çok çalışkan 
olmamı, çok emek vererek her detayı düşünen bir kişilikle 
amacına hedeflenen ve gerçekleştiren bir birey olmamı 
öğretti. Profesyonel iş hayatımda da bu mottoyu uygulamaya 
çalışıyorum” diyen İnler'in gelecek planları yemek ve spor 
olmak üzere iki alana odaklanıyor. 


EMEK TARAFINDA, ECCOPASTAİŞİ İnler'in yemek 
yemek, yemek yapmak ve güzel tatları keşfetmeye 
dayanan hobisinin işe dönüşmüş olacak. Pizzada 
Napoli'yi tek geçen ve Türkiye'de 200-300 gramlık 
makarna porsiyonlarının lüpletilmesine anlam 
veremeyen İnler, kendi yemek işinin arka planını “İtalya, İsviçre 
ve İngiltere'de uzun yıllar yaşadığım için bu kültürlerdeki 
yemekleri ve global mutfakların en iyileri ile karşılaşma sansım 
oldu. Yemek yapmayı çok seviyorum. Boş zamanlarımda 
arkadaşlarıma yemek yaparım. Özellikle İtalyan mutfağında hem 
damağıma hem de elimin lezzetine çok güveniyorum” sözleriyle 
anlatıyor. İnler, “Türkiye'de yaşadığım sürede gördüklerim 
bana -çok da iyi bir gözlemci olduğumdan- İstanbul yeme 
içme hayatında hala İtalyan mutfağının doyum noktasına 
ulaşmadığını düşündürüyor. Biz Türklerin en yakın olduğu 
damak tadına uyan en yakın mutfak İtalyan Mutfağı. Bu 
nedenle uzun bir çalışmanın ardından kendimin de en sevdiği 
tatlardan biri olan yüzde 100 Orijinal İtalyan Mutfağı “Ecco 
Pasta” markasını Türkiye'ye getiriyorum. Bunun için hummalı 
çalışmalarımız devam ediyor. İstanbul'a en uygun lokasyonda 
300-350 metrekare büyüklükte tam donanımlı mutfağa sahip 
bu mekanı açacağız... Mutfak detayları markanın kriterlerine 
göre belirlenecek. Master-şef İtalyan asıllı olacak ve tabii ki Türk 
şef ve kadromuz olacak” diyor ve “Açılıştan sonraki hedefimiz 
eğer sevilir ve talep görürse -ki ben çok inanıyorum buna- diğer 
büyük illerimizde hatta Bodrum ve Çeşme gibi yazlık popüler 
mekanlarda da şubelerini açma hedeflerimiz var” diyor. 

Gökhan İnler, yeme-içmenin yanında hayatının en önemli 
parçası olan futbol ve spor ile ilgili olarak kafasında bazı iş alanları 
kurgulamış durumda. “Dışardan çok rahat çok kolay gibi görünen 
bir spor futbol. Ama öyle değil. Yıllarca, her antrenman, her 
karşılaşmada futbolda ki bazı eksiklikleri tespit ettim. Bu anlamda 
sporda teknolojinin ve teknik ekipmanların kullanımını arttıracak, 
spor kurumlarının ve sporcuların hayatını kolaylaştırabilecek yeni 
ürünleri Türkiye pazarın entegre etmek istiyorum” diyor. 

Futbolun ekonomisindeki değişim de burada yapılacak 
işlerin önemini artırıyor. Dört Büyükler'in kurtuluş formülü: 
Şampiyonlar Ligi KPMG Football Benchmark ekibi, Şampiyonlar 
Ligi çeyrek finaline kalan sekiz takımın yedisinin finansal 
kârlılık açıkladığını ve bunlardan bir önceki yıl Şampiyonlar 
Ligi'ne katılamayıp kasayı dolduramayan Roma'nın bu grupta 
vergi öncesi zarar açıklayan tek kulüp olduğunu tespit ediyor. 
Bayern Münih, son altı yıl boyunca en yüksek vergi öncesi kârı 
kaydederek, en iyi yönetilen kulüplerden biri olurken Türkiye'de 
bu seneki Galatasaray şampiyonluğundan önceki ki sezonu 
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şampiyon bitiren ve Şampiyonlar Ligi'nde yer 
alan Beşiktaş, Mayıs 2017 faaliyet dönemi 
sonunda 4,7 milyon TLJik net kâr elde ederek 
UEFA gelirinin önemini bir kez daha gösterdi. 

Şampiyonlar Ligi'nde 2,765 milyon euro 
değerindeki Barcelona'nın 453 milyon euroluk 
Roma'ya elenmesine ve 1,33 milyon euro 
değer biçilen Liverpool'un yıldızlar topluluğu 
Manchester City'yi devirmesine dikkat 
çeken KPMG Türkiye Spor Sektör Lideri 
Hakan Uçak, futbol takımlarının kadroları 
için yaptıkları ciddi yatırımların başarıyı 
garantilemediğini belirtiyor. Uçak, “Başarıda 
futbol takımlarının finansal büyüklükleri 
değil, takımı oluşturan oyuncuların ne kadar 
uyumlu oldukları önem arz ediyor” diyor. 

Bu ifade Gökhan'ı futbolun geleceği için 
gerekli birikime sahip bir kimlik olarak 
karşımıza çıkarıyor. Bu da İnler'in hayalleri 
ile birleşen İçinde yaşadığım sektörü analiz 
etmek iyi gözlem yapmak futbolcuların ve 
antrenörlerin ve tüm futbol dünyasının işini 
kolaylaştıracak bazı özel ürünlerin teminini 
düşündürüyor. Örnek vermemiz gerekirse 
terapi makinesi, buzlu makineler gibi... 

Bu ürünlerle o an saniyeler içinde fayda 
sağlanabiliyorsunuz. Mesela terapi makinesi 
kapsamında lazer ultrason gibi özel malzemeler 
var. Sahada sakatlandığınızda hızlıca ultrason 
çektirerek belki zaman kaybetmeden büyük 
bir sakatlığı önlemiş olabiliyorsunuz ve doğru 
tedavinin uygulanmasını sağlıyorsunuz. 
Buzlu makineler ve içerikleri ile gene acil 
müdahaleler yapılarak herkesin hayatında 
zaman kazanılmasına sebebiyet veriyor. 
Özetlemek gerekirse, gelecek nesil sporcu ve 
sporcu adaylarının son jenerasyon teknolojik 
imkanlarla daha rahat, sağlıklı ve konforlu 
futbol oynamalarını kolaylaştırmak istiyorum” 
diyor. İnler, hayatını yönlendirdiği hobilerini 
işe çevirme yolculuğunda birikimi ile bunları 
gerçekleştirmek için avantajlı bir konumda 
bulunuyor. Ancak süper kahraman gibi 
görünen Gökhan'ın da bir Aşil Topuğu 

var: yaka iğnesi. Takım elbiseli fotoğraf 
çekiminde kravat yerine yaka iğnesi tercih 
eden Gökhan, iğnenin küçük vidasını yardım 
almadan takamayıp yere düşürünce üç beş 
dakika yerlerde parça arandı. Gökhan'ı 
Süleyman Orakçıoğlu'nun elinden bizim 
arkadaşlarımızdan birinin keskin gözleri 
kurtardı. 
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PARC CEO'su 
Tolga Kurtoğlu, 
proje bazlı 
ilişkilerin 
yerine stratejik 
ortaklıkları 
koyuyor. 


PARL TAN 


TILARILEŞTİRME 


PARC CEO'SUTOLGA KURTOĞLU, göreve 
gelmesinin ardından güçlü bir biçimde 
sürdürdüğü Türkiye odaklanmasını ete 
kemiğe büründürmek için kolları sıvadı. 
Mayıs başında Türkiye'de temaslarda 
bulunan Kurtoğlu ilk izlenimlerini, 
“Şirketlerden çok güzel geri dönüşler aldım 
ve niyet olduğunu gördüm ama ilk izlenimim, 
odaklanmanın büyük bölümünün kısa ve orta 
vade üzerine olduğu şeklinde. Horizon | ve 
Horizon IV'ya bakıyorlar” diyorlar. 

Bu şu anda var olan pazarlara ve ürünlere 
odaklanmak anlamına geliyor ve çok açıkça 
ifade etmese de Kurtoğlu'nun başında olduğu 
PARC'ın inovasyon ve fikri mülkiyet üzerine 
kurulu dünyasına bir miktar uzak duruyor. 


, İMECESİ 


Kurtoğlu'nun CEO olduktan sonra PARL'ta 
uysulamaya koyduğu işbirliği içinde 
ticarileştirme modeli PARC'ı büyük şirketlerin 
Ar-Ge'leri ile birlikte Seliştirme açısından ileri 
taşıdı. Bu model, Türk şirketlerinin rekabet 
Gücünü geliştirmeye de hizmet edebilir. 


Kurtoğlu, halihazırda bulunan ürünlerin üzerine inovasyon 
eklemek ile verimlilik ve optimizasyon gibi konulara odaklanan 
bu niyetin üzerine başka şeyler eklemek. 

Kurtoğlu, “Bizim yapmaya çalışacağımız şeylerden biri, biraz 
daha uzun vadeli ve birazcık daha çığır açıcı, Türk şirketlerinin 
global arenada rekabet etmelerini sağlayacak bazı teknolojik 
altyapıyı transfer edebilmek. Bununla da çok ilgilenen oldu” 
diyor. Anlaşılan o ki, oluşmuş bir momentum var ve bunu 
koruyarak iki nokta arasındaki farkı azaltmak gerekiyor. 

Kurtoğlu, PARC'ın yönetiminde çok büyük olmasa da 
gerçekleşen —kendisinin öngördüğü- yeniden yapılanma ile 
vizyonu ve uzun vadeli stratejiyi biraz daha derinleştirme fırsatı 
bulan Kurtoğlu, bunun yarattığı dinamizmi de Türkiye'ye 
yansıtmak istiyor. Bu sadece tanımlanma değil, uygulamaya 
geçirilme noktasında bir dönüşüm olunca oldukça önemli mesafe 
kat edilmiş görünüyor. Kurtoğlu, “Benim öncelik verdiğim birkaç 
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>> konu vardı. Patent, birikim ve fikri mülkiyet yaratarak bunu 
varlık (asset) ya da çözülmesi gereken bir soruna derin teknoloji 
tarafında çözümü servis olarak başka şirketlere sunmaya dayanan 
iş modelimizde ticarileşmeyi biraz daha ileri noktalara taşımayı 
başardım” şeklinde konuşuyor. 

Bunlar Kurtoğlu'na, Türkiye'de yapmak istediklerini 
gerçekleştirmek için Türk şirketleri ile buluşurken bunları kendi 
şirketinde başarmış bir lider olarak masaya oturma kozunu 
sağlıyor. Şirketin ticarileştirmeyi daha ileri taşıyan Kurtoğlu, 
kendisinin “collaborative commercialization” dediği ve Türkçe'ye 
işbirliği içinde ticarileştirme dediği şeyi yapmaya başladıklarını 
kaydediyor. Kurtoğlu, “Yani elimdeki fikri mülkiyet varlıklarını 
karşı tarafa verip ondan sonra “siz kendi yolunuza, biz kendi 
yolumuza” demekten ziyade o ticarileştirme sürecinde nasıl ortak 
davranabiliriz; nasıl birlikte geliştirme yapabiliriz; riski de ödülü 
de nasıl ortak alabiliriz şeklinde yaklaşımlar geliştirdik. İbreyi 
biraz bu yöne doğru çevirmenin çok güzel sonuçlarını aldık. 
Teknolojiyi ticarileştirme süreçleri bayağı hızlandı. Yaklaşık dört- 
beş ürün çok ciddi şirketlerle piyasaya çıktı veya iki-üç çeyrek 


odaklanmak istediklerini söyleyen Kurtoğlu, 
“İlla her problemi biliyor olmayalım ama tabir 
caizse, biz onların Ar-Ge'lerinin bir uzantısı 
haline gelelim. Yaptığımız çalışmaların hemen 
hepsi kurum içi Ar-Ge ile ortak çalışmalar. 
Böyle çalıştığımız şirket sayısı da beşe ulaştı. 
Bunları her yıl PARC'a milyonlarca dolar 
yatırım yapan şirketler olarak düşünebilirsiniz 
ama o paranın her seferinde nereye 

gideceğini bilmeden çalışabilecek güveni 
oluşturduğumuz şirketler” diyor. 

Bu sistemde stratejik problemler geldikçe 
bunların tanımlamaları yapılıyor, birlikte 
konuşuluyor ve stratejik yol haritasında 
yardımcı olacak teknolojik ve bilimsel 
çalışmaların bir kısmı PARC'ın Ar-Ge'si ile 
birlikte veya bunun üzerine ekleme yapılarak 
çözüme dönüştürülüyor. Kurtoğlu, yeni bir 
seçenek olarak ortaya koyduğu bu olanak için 


içinde piyasada olacak. Fikirden pazara en hızlı şekilde nasıl 
gideriz sorusuna yanıt bulmaya çalıştığımız için bu adımlar önem 
taşıyor” şeklinde konuşuyor. Kurtoğlu, fikir ile pazar arasındaki 
mesafeyi kısaltmanın kendi varlık nedenleri olduğunu da ekliyor. 

Buradaki birkaç pürüzün giderilmesi ile sağlanan yeni sistem 
şirketlerden de olumlu karşılık görürken PARC, insansız 
arabalardan bazı görüntüleme teknolojilerine, ilaç teslimatına 
kadar uzanan alanlarda ürünler ortaya çıkaran bir oyuncu 
olarak yeni modelin başarısını ortaya koyuyor. Uzun süredir 
stratejik ortaklarından biri olan P&G ile yapay zeka konusunda 
gerçekleştirdikleri bilgisayar görüşü ve yapay zeka çalışması, yeni 
dönemin dikkat çekici çalışmalarından. P&G'nin Olay markası 
için kozmetik alanında çalışan ürün kısa sürede 1 milyonun 
üzerinde kullanıcıya ulaşmayı başarmış durumda. 

“Bu tür şeyler oldukça heyecan verici oldu” diyen Kurtoğlu, 
“Stratejik olarak yapmak istediğim bir diğer şey de PARC'ta 
proje bazlı ortaklıklardan strateji bazlı ortaklıklara geçişi 
sağlamak. Elbette ki proje yapıyoruz ama birlikte çalıştığımız 
daha az sayıda şirketle yapmaya çalıştığım şey, ellerine bildikleri 
projeler geldiğinde bizimle işbirliği yapmaktansa daha uzun 
vadeli stratejik bir ortaklık kurmak” diyor. Uzun vadeli işlere 


“Çok iyi oldu. Parça parça olmaktansa şimdi 
içinde bulunduğumuz diyalog o üç beş şirket 
için tamamen stratejik düzeye çıktı. P&G'nin 
bir olduğu bu stratejik ortaklarla her çeyrekte 
yönlendirme komitesi (steering committee) 
toplantıları yapılıyor ve ilişkiye işlevsellik 
kazandırılıyor. Buradaki odaklanma tamamen 
kurumsal düzeyde stratejik problemlerin neler 
olduğuna, nereye gidilmek istendiğine, hangi 
teknolojilerden destek alarak gitmek istenen 
yöne gidilebileceğine odaklanıyor. Buradan 
akarak aşağı doğru inen projeler ile çalışma 
yapılıyor” yorumunu yapıyor. 

Daha önce PARC'ın şu projeleri yapın deyip 
kurumsal katmanla iletişime sokulmamasına 
ve stratejinin hizmet verilen şirketin içinde 
tutulduğu sisteme göre çok önemli bir değişim 
gerçekleşmiş durumda. Kurtoğlu, “Benim 
isteğim Türkiye'de de bir ya da iki şirketle 
bu tür bir ilişki kurmak” diyor. Kurtoğlu'nun 
Türkiye'de ve dünyada işlerlik kazandırmaya 
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ERP GÖZÜMLERİMİZ 7 İLE 
FİRMANIZI GELECEĞ E TAŞIYIN. 


Hangi sektörde olursanız olun, çözümlerimiz ile sizi de başarıya taşıyoruz: 

Advertising & Promotion // Automotive // Aviation & Defense // Building Industry // Chemicals & Paint Industry // 
Cooling &Heating // Construction Materials // Education // Electronics Industry // Energy Industry // 
Food-Industry // Furniture & Wood Processing // Geology // Glass Processing // Import & Export // Jewelry // 
Leather // Logistics // Machinery & Industrial Automation // Medical Industry // Metal Industry // Mining // 
Packaging // Plastic Industry // Retail // Service & Maintenance Industry // Textile & Garment // Tourism Industry 


Detaylı Bilgi İçin: 


WWWw.caniaserp.com Canla gir 


f 4 /caniasERP 


Image Doka Group GmbH, Amstetten, Austria 


>> çalıştığı bu sistemle yapmak istediği, 
ticarileştirme süreçlerini hızlandırmanın 
yanında her sektörde kendi alanında öncü 
olmuş veya inovasyon konusunda liderlik 
hevesi ve hedefi olan şirketlerle stratejik 
ortaklıklar üzerinden işleri yürütmek. 

Buradaki tartışmayı daha ilgi çekici 
hale getiren nokta, iş modeli zaten açık 
inovasyona dayanan PARC'ın kendi iş 
modelinde inovasyona gitmesi. 

Kurtoğlu, “Az önce Mc Kinsey 
framework'ünden de konuştuk. Aslında 
evrimsel olarak inovasyonun nereye gittiği, 
kurumsal inovasyonun nerelerde takıldığı gibi 
konular ayrıntılı olarak incelediğinizde bu 
tarz ortaklıkların önemi daha iyi anlaşılıyor. 
Bunu kavrayan şirketlerin çok daha başarılı 
olacağına inanıyorum. Bunu anlayan 
şirketlerin sayısı giderek artıyor. İnovasyon 
açısından beş yıl öncesine göre çok farklı bir 
ekosistem var” diyor. Özellikle büyük şirketler 
birçok nedenden dolayı artık “her şeyi ben 
yapayım, her şeyi ben yapayım” dedikleri eski 
monopolistik yaklaşımlarından uzaklaşıyor. 

Bunun nedenlerinin başında teknolojinin 
daha önce olmadığı kadar hızlı değişmesi 
ve büyük şirketlerin işleyiş hızlarının bunu 
yakalayamaması nedeniyle aranın giderek 
açılması; özellikle çok farklı ve çevik olan 


start-up ekosistemi ile fark açılıyor. İkinci olarak, yetenek 
konusunda ciddi sıkıntılar ve engeller ortaya çıkıyor. 

Kurtoğlu, bu ikinci konunun birkaç boyutu olduğunu 
söylüyor. “Teknolojik trendlere baktığınız zaman, Blockchain, 
yapay zeka, nesnelerin interneti (1oT) gibi yeniliklerin birçoğu 
-teknoloji şirketi değilse- birçok şirket için ana yeteneklerin 
dışında kalan bir alanı temsil etmeye başladı. Apple, Google 
gibi en büyük beşin içinde olmayan bir büyük şirketin 
karşılaştığı durum bu” diyen Kurtoğlu, “İnovasyonun geldiği 
yer değişiyor. 50 sene önceki Fortune 500'a baktığınızdaki 
teknoloji şirketi sayısı ve yerleri ile şimdi baktığınızdaki tablo 
arasında dağlar kadar fark var. ABD listesine bakarsak, bunun 
içinde daha Çin'deki büyükler yok. Onları da kattığın zaman 
muazzam bir değişim var. Ben PARC CEO'su olarak gidip bir 
sınai otomasyon şirketi ile ya da bir inşaat/yapı, enerji veya 
bir imalat şirketi ile konuştuğum zaman “hiçbiriniz o ismini 
söylediğiniz sektörlerin şirketi değilsiniz, o sektörde faaliyet 
gösteren bir teknoloji şirketi olmak zorundasınız; bunun 
başka yolu yok” diyorum” şeklinde konuşuyor. 

Bunu ikinci madde ile birleştirince o yetkinliğin şirket 
yapılarının içinde olmadığının altını çizmek gerekiyor. 

Bu yeteneğe ulaşmanın da zor olması, daha çok iş ortağı 

ile çalışmayı gerektiriyor. Yapay zeka yeteneğini, makine 
öğrenmesi yeteneğini ve nesnelerin interneti yeteneğini nerede 
bulacağını bilmek yeni başarı etkeni haline geliyor. Büyük 
şirketler bunu görüyor ve buna göre hareket ediyor. 

Kurtoğlu “Mesela P&G Cincinnati'de bizim yüzlerce 
katımız büyüklüğünde Ar-Ge'si olan bir şirket. Neden gelip 
bizimle çalışıyor? Çünkü bilgisayar görüsü, yapay zeka ve 
makine öğrenmesi konusunda dünyada hatırı sayılır bir 
yetenek havuzuna sahibiz. Silikon Vadisi'nde olmamız, 
marka değerimizden dolayı, üniversiteden bu konudaki 
uzmanları çekebilme yeteneğimizden dolayı tercih ediliyoruz” 
diyor. Çığır açan inovasyonun disiplinlerin kesiştiği yerlerden 
daha çok çıkmaya başlaması da, akademik dünyada silolar 
gibi organize olmuş kurum içi Ar-Ge organizasyonlarını 
günümüzün inovasyon ihtiyaçlarını karşılamaktan 
uzaklaştırırken PARC'ın cazibesini artırıyor. 

Kurtoğlu'nun dikkat çektiği üçüncü nokta, PARC'ın 
hiyerarşinin hiçbir şekilde bulunmadığı yatay bir organizasyon 
olması. Problem bazında tamamen aşağıdan yukarı doğru 
oluşturulan takımlarla çalışan PARC, kurumsal yapılardan 
farklı ve ihtiyaçlarını karşılama noktasında onlar için bir cazibe 
merkezi haline geliyor. “Biz problemleri 15 kişi konuşmaya 
başlarız. İkinci toplantıda sekiz, üçüncüde beş kişi oluruz 
ama bunun güzel tarafı şu: çok ciddi bir sahiplenme ortaya 
çıkarıyor. Bu takım içi liderliği de kendi doğal işleyişi içinde 
çıkarıyor” diyen Kurtoğlu'nun bu sözleri alışık olunmayan ancak 
iş modeli inovasyonu açısından değerlendirilmesi gereken bir 
geliştirme örneği oluşturuyor. Anlattıklarının fikri mülkiyetinin 
Kurtoğlu'nda. Ancak kendisi bunları paylaşarak çözüm 
oluşturmaya hazır. PARC'ın iş modeli burada da geçerli. 
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OneClar'la 


Gülümseten 
“Prestij” 


Öyle bir otomobil düşünün ki... 
Tam da istediğiniz marka. Konforlu, sıfır kilometre. Hayallerinizi süsleyen bir otomobil. 
Üstelik bu otomobili satın almak için büyük bedeller ödemek yerine, 
cazip kiralama seçenekleriyle rahatça ulaşabiliyorsunuz. 


Abartılı mı buldunuz? 
O zaman henüz OneCar'la tanışmadınız. 
OneCar'a gelin, dilediğiniz aracı, cazip kiralama seçenekleri ile 2 yıldan 4 yıla kadar kiralayın. 
Bütçenizin yettiği değil, hayallerinizdeki prestijli aracın keyfini sürün. Yüzünüz gülsün. 


ya 
Ni 


/onecartr | & 0850 911 1663 | # www.onecar.com.tr 
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OnelLar bir WE Filo Kiralama markasıdır. bireysel yıllık kiralama 


Roportaj 
CÜNEYT TOROS & 
AYFER YILDIZ 
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Türkiye İş Bankası 
Yönetim Kurulu 
Başkanı Ersin Özince 


Türkiye İş Bankası Yönetim Kurulu Başkanı Ersin Özince, 


TÜRKİYE EKONOMİSİ tarihi bir dönemden geçiyor. Döviz kurları tarihi 
seviyelerini görürken gözler Merkez Bankası ve ekonomi yönetiminde. 
Diğer yandan, geçtiğimiz yıl yüzde 7.4 oranında bir büyüme yakalayan 
ekonomide çarkların dönmesi için hükümet destek paketleri açıklıyor. 

Bu ortamda beklentilerini sorduğumuz Türkiye Iş Bankası Yönetim 
Kurulu Başkanı Ersin Özince, kur ve faizi öngörmenin imkânsız 

olduğunu söylüyor. Ancak, borçlara dikkat çekerek yabancı para 
obligasyonu altına girdiğimizi ifade ederek, Türk lirasının değerini 
etkileyen unsurlarla ilgili şu değerlendirmede bulunuyor: > 
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ERSİN ÖZİNCE 


“Türk lirasının değeri arz-talep nedeniyle etkileniyor. 
Birincisi, halk küçük tutarlarda da olsa döviz tasarrufuna 
yöneliyor. İkincisi, ülkemiz için gerekli ama gücümüz 
zorlanarak daha çok uluslararası finansman kaynaklarından 
değil de ticari bankaların kaynak sağlamalarıyla yapılan büyük 
altyapı yatırımları, köprüler, enerji yatırımları, otoyollar, 
havaalanı gibi büyük projeler döviz borçlanılarak finanse 
edilmeye çalışılmıştır. Üçüncüsü de bazen spekülatif artıyor 
diyoruz. Tabi mümkündür. Eğer mali sektörü, piyasaları 
derinleştirecek şekilde tesis edemediyseniz spekülasyonla 
artabilir. Fakat, dövizle ilgili çok önemli bir başka talep de dış 
ticaret. Yani ithalat talebi.” 

İthalatta da enerji önemli bir döviz talebi yaratıyor. Özince, 
bu nedenlerden dolayı Türkiye'nin döviz talepli bir ekonomik 
model seçtiğini vurguluyor. Peki bu nerede dengelenir? 


“KOMPLO TEORİLERİNDEN VAZGEÇMELİYİZ” 

Özince'ye göre, öncelikle Türkiye Cumhuriyeti yıkılmaya 
çalışılıyor gibi komplo teorilerinden vazgeçmek gerekiyor. 
“Ekonomi yönetimi bağımsız, rasyonel, itibar sahibi, istikrar 
ve güven uyandıracak şekilde teşkil edildiği sürece bu 
konuda fiyat, istikrar kazanır” diyen Özince, diğer yandan 
bireyin toplumsal mutluluğunun da ölçülmesi gerektiğini 
söylüyor. Bu konuda Faruk Eczacıbaşı'nın Daha Yeni Başlıyor 
kitabından bahseden Özince, “Döviz ne kadar artıyor? Faiz 
ne kadar artıyordan öteye yeni ekonominin parametrelerinin 
de artık ayırdına varılmalı. Örneğin, çok ciddi bir enflasyon 
yaşayabilirsiniz. Ama halkınızı bir şekilde mutlu etmeyi 
başarabilirsiniz. Kısacası, bu dengelenme itibar sağlanmasına 
bağlıdır. Bize borç verenlere lanet yağdırarak, bindiğimiz 

tek dal olan bankacılık sistemini yıpratmaya çalışarak ne 
elde edilir bilmiyorum. Burada sözüm siyasetçilere değil. İş 
çevrelerine” diyor. 


NOTUMUZU TEKRAR YÜKSELTMEK İÇİN ÇALIŞMALIYIZ 
Özince, bankacılık mesleğinde uzun yıllar çalışmış ve bir 
vatandaş olarak şu değerlendirmede bulunduğunu söylüyor: 
“Benim penceremden bakıldığında, itibarın olmazsa olmaz 
unsur olduğunu, ekonomiyi sürdürmek için dış teknolojiyi 
bırakın, dış paranın şart olduğunu görüyorum. O zaman bu 
bir süre daha değişmeyecekse biz yatırımlarımızı, mevcut 
borçlarımızı sürdürebilmek için dahi kredibilitemizi eski 
seviyesine çıkartmamız lazım. Yani, notumuzu haksız 

yere kırdılar'ı bırakıp, kredi notumuzu ne yapıp edip eski 
seviyelerine çıkartmamız lazım. Bütün dünya böyle yapıyorsa, 


Tü g | ki 


ada rmara bal m — 
) para bol veu 


bizim de öyle yapmamız lazım. Bu hiçbir 
şekilde o notu benimsediğim ve o notun 
ortaya çıkışıyla ilgili faktörlere de itibar 
ettiğim anlamına gelmesin. Ama dünya 
bunu kabul etmişse, daha doğrusu borç 
verenler bunu gerekli görüyorsa biz de borç 
alırken düşünmeliydik. Şimdi de düşünmek 
mecburiyetindeyiz.” 

“Türkiye, dünyada para bolken, 
ucuzken çok iyi yapıp birçok yatırıma 
borçlarla girmiştir. Bunların üstesinden 
de gelebilecek kapasitededir” diyen Ersin 
Özince, Türkiye'nin derhal bu durumunu 
realize edip, işi gerçekten bilen, işin yükünü 
omuzlayanlarla koordine ulusal politikaları 
devreye sokması gerektiği uyarısında 
bulunuyor. 


KGF FAYDALI OLDU AMA DOLAYLI 
VERGİLER DE AZALTILSIN 

Hatırlanacağı gibi KGF kredileri geçtiğimiz 
yıl Türkiye ekonomisinin yüzde 7.4 
büyümesine önemli katkıda bulundu. 

Bu yıl da KGF'nin yeni dilimleri serbest 
bırakılırken, diğer yandan ekonomiye ivme 
sağlayacak yeni teşvik paketleri açıklandı. 
Bu önlemlerin ekonomiye yararı olduğunu 
ama serbest piyasa ekonomisinde bu tür 
politikaların süreklilik arz edemeyeceğini 
kaydeden Özince şöyle devam ediyor: 
“Bunların gerçek rekabetçi sistemler 

nasıl çalışıyorsa o yöne dönmesi lazım. 
Tabi Türkiye'de hâlâ çok ciddi verimlilik 
noksanlarının olduğunu düşünüyorum. 
Maalesef bunun en başında da finansal 

ve ticari hayatın maliyetlerinin çok ağır 
olması geliyor. Bu birey açısından da böyle. 
Örneğin, bugün her bireyin kullandığı, 
adeta nüfus cüzdanı gibi taşınması 
mecburiyeti çıkmış cep telefonu gibi bu 
tür mal ve hizmetlerin dolaylı vergilerden 
etkilenmesini doğru bulmuyorum. Beni 
bir tüketici, bir evebeyn ve aile üyesi 
olarak gençlerin yarınları ilgilendiriyor. 
Bugün gençlerin yaşayacağı dünyanın çok 


me la za ol 
borçlarl. 
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daha hesap verebilir bir dünya olması gerektiğini, teşvik 
yapılacaksa ekonomiye dolaylı vergilerin mümkün olduğunca 
azaltılmasını, vergi adaletinin sağlanması gerektiğini 
düşünüyorum. Vatandaşın teşvik edilmesine ihtiyaç var.” 

Özince, vergi, faiz düşürmekle değil, adil ve hesap verilebilir 
bir mali sistemin kurulması gerektiğine dikkati çekiyor. “Bu 
kurulmadığı takdirde, ekonominin ne kadar büyüdüğü, ne 
performans gösterdiği, ne destek aldığı, hangi işadamlarını 
ilgilendiriyorsa onlar düşünsün. Bankacı olarak KGF kredileri 
çok hoşumuza gitti. Bir daha olsun” diyor. 


GÜNÜMÜZÜN REKABET DÜNYASI 

HER İŞİ BAŞARMAYI GEREKTİRİYOR 

Türkiye ekonomisi çalkantılı bir dönemden geçiyor ancak, 
dünyada da riskler artmış durumda. Özince, bu durumu nasıl 
değerlendiriyorsunuz sorusuna şu yanıtı veriyor: 


> 


LİDER, GELECEĞİ 
ÖNGÖREBİLENDİR 


DÜNYADA TEKNOLOJİ bankacılıktan sanayiye, 
bireylerden devletlerarası ilişkilere kadar herşeyi 
hızla değiştiriyor. Yeni ekonomi tüm ezberleri 
bozuyor. Örneğin, Amazon, Aliba, Uber gibi kurumlar 
iş yapış şekillerini değiştiriyor. Dünyadaki bu 
değişimi anlayabilmenin ileriyi öngörebilmeyi 
gerektirdiğini kaydeden Özince, “Siz şunun farkında 
vardık. Bunu yapmamız gerekiyor dediğinizde 

zaten ona ihtiyaç kalmıyor. Bizden sonrakilerle 

nesil farkını çağdaş kalarak, sosyal değerlerle 
olursa azalır zannediyorduk. Bu yeni kültür arayı 
çok açıyor. Bu nedenle, örneğin bugün bir bankanın 
yönetim kurulu başkanıysanız, internet bankacılığını 
öğrenmek zorundasınız. Bu değişim bütün kişilerin 
derdi. Diğer yandan, ulus-devlet mefhumu da 

belki en zor dönemlerini yaşayacak. Çünkü, halen 
politikalar, ekonomi, siyaset ve her türlü sosyal 
kurum halen ulus-devlet tanımıyla götürüyor. Onun 
için bir yandan da ulusal ekonomi politikalarına 
ihtiyacımız var” diyor. 

Bundan 10 sene önce Türkiye'nin tekstil, 
müteahhitlik ve bankacılık gibi alanlarda başat bir 
ülke olduğunu kaydeden Özince şöyle konuşuyor: 
“Banka franchise'ları çok iyi paralar etti. Ama 
bugün o franchise'lar acaba ne kadar geleceğin 
bankacılığını yapabilecek? Pazarın hızı ne kadar 
güçlü devam edecek? Burada söylemek istediğim, 
Türkiye özellikle 2000'li yılların konsolidasyonuyla 
yeni bir akıl yakaladı. Bu geleceğe bakmaktı. 
Atatürk'ün çok iyi bir ifadesi var. Diyor ki, lider 
geleceği öngörebilendir. Bu geleceğin toplumunda 
yeriniz olsun istiyorsanız, geleceği öngörüyor 
olabilmeniz lazım.” 

“Yeni ekonomiye mi hazırlanmalıyız?” sorusuna 
ise Özince şu yanıtı veriyor: 

“Zaten yaşanıyor. Dünya ticareti geliştikçe 
ekonomi bundan nasıl etkileniyor? Diyelim ki, 
siz analog telefon imal ederken, dijitale geçince 
ithalatçı durumuna düştünüz. Veya pamuk ipliği 
üretiyordunuz ama sentetik gelişince siz edilgen 
konuma düştünüz. Şöyle örnek vereyim: Pamuk 
üreten bir ülkeyken bir gün baktınız Pakistan'da 
iplik sizinpamuğunuzdan ucuza geliyor. Siz bunu 
anlamaya çalışırken, bir baktınız ki Çin'den ham 
bez Pakistan ipliği fiyatına geliyor. Yani bunları 
yakalamaya çalışmanız doğru ifadeler değil. Ama 
olmazsa olmaz birşey var. O da liberal, ileriye 
dönük ve rekabetçi bir ekonomi yürütmeniz lazım. 
Kapitalizm mi, özel sektör mü, devlet mi karar 
vermeniz lazım. İkisini birbirine harman ederek 
onların ilişkilerini hesap veremez hale getirerek 
yürütmek diye bir sistem yok.” 
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ERSİN ÖZİNCE 


>> “Ulus devletlerin çok zorlanacağı 
kanaatindeyim. Bugün Trump'ın sürpriz 
sayılan politikalarının dahi kendi ulusunda 
cevabı var. Birçok entelektüel eleştiriyor 
ama destek buluyor. Bunun sadece 
ekonomik değil, siyasi alanda da destek 
bulduğunu görmeye devam edeceğiz. ABD, 
kendi menfaatleri için tüm politikalarıyla 

bir ulus devlet olmanın gereğini yapıyor. 
Jeopolitik sıkıntılar nihayetinde realitelerdir. 
Türkiye'nin jeopolitik sorunları her zaman 
vakidir. Hangi ülkenin jeopolitik sorunu az? 
Az olanlar var tabi ama Türkiye'den daha çok 
olanlar da var. Örneğin, Lübnan'ın jeopolitik 
sorunları bizden fazladır. Ama Ortadoğu'nun 
önemli finans konsantrasyonlarından biri. 
Kısacası, artık günümüzün rekabet dünyası 
her işi başarmayı gerektiriyor. Yani siz 
finansı başarırken siyaseti başaramazsanız, 
her ikisini başarırken kredibiliteyi 
başaramazsanız, herşeyi dört dörtlük yapıp 
da moderniteyi, sosyal hayatı değiştirmeyi 
başaramazsanız olmaz.” 

Genç nüfusa vurgu yaparak, en önemli 
sermayenin insan olduğunu kaydeden Özince, 
her göreve gençlerin gelmesi gerektiğini 
söylüyor. Artık bilgi toplumunda her işin 
hesabının sorulduğunu kaydeden Özince, 
“Eskiden genel kurullarda küçük bireysel 
yatırımcıları görürdük. Şimdi 1.000'e yakın 
kurumsal, çoğu yabancı yatırımcı öyle sorular 
soruyor ki, birçok şeye karşı çıkıyorlar. 
Hesap verebilir olduğunuzda, aslında 
neyi doğru yapıyorsunuz onun reklamını 
yapmaya gerek yok. Onun için performansı 
ölçülen devlet mekanizmalarının, sosyal, 
iktisadi mekanizmaların bu yüzyılda çok 
sorgulanmaya başlayacağını düşünüyorum. 
Devletler de vatandaşları nezdinde itibar 
kaybedecekler. Çünkü çok daha güçlü ve 
güvenilir platformlar ortaya çıkıyor. Örneğin, 
birçok insan internet üzerinden bilgi 
ediniyor, paylaşıyor. Bugün bir kişi neredeyse 
bir araştırma şirketi kadar insandan eğilim 
alabilir durumda” diyor. 


BANKACILIK SEKTÖRÜ 
2003-2007 ARASINDA 
ALTIN ÇAĞINI YAŞADI 


HATIRLANACAĞI GİBİ 2001 yılı sonrasında yeniden yapılanan bankacılık 
sektörü örnek gösterilmeye başlanmıştı. Bugün gelinen noktada bankacılık 
sektörünün biraz fazla konservatif kalıp kalmadığı konusunda Özince şu 
değerlendirmede bulunuyor: “Böyle denemez. Ama bankacılık sektörümüz 
öteden beri defalarca söylediğim gibi, ekonominin motoru mali sektörün 
yegane ayağı olması nedeniyle zaten yetersiz. Yüklenmesi aşırı ölçülerde. 
Yani topladığı mevduatın yüzde 150'sini kredi olarak vermiş. İhtisas 
bankaları var ama geneli için söylüyorum; esas ihtisas alanı ve görevi 
ticaretin finansmanı olması gerekirken, gayrimenkulün finansmanına, 
kalkınmanın finansmanına, yatırımların finansmanına soyunmuş bir 
bankacılık sektörü var. Kısacası, bankacılık dediğiniz zaten eksik bir organ. 
Ticari bankaların yanı sıra diğer bankaların da gelişmiş olması, finansman 
yöntemlerinin özellikle gayrimenkul finansmanının ayrı geliştirildiği, 
sermaye piyasalarının bütün mal ve hizmetlerin borsası haline gelmesi ile 
ancak bir mali sektör oluşturabilirsiniz. İş ondan sonra konservatif misiniz? 
Önde misiniz, geride misinize gelir.” 

Bankacılık sektörünün mucizeler yarattığını söyleyen Özince, “Kendi 
işlerini yaptığı yetmiyormuş gibi bu kadarını da üzerine yapıyor. Bir de 
fevkalade bir itibar sorunuyla başa çıkmaya çalışıyor. Çünkü ister istemez 
eldeki yegane mali sektör unsuru buymuş gibi göründüğü için herkes 
herşeyi ondan bekliyor. Yani tasarruf sahibi de herşeyi ondan bekliyor. Kredi 
bekleyen de özel sektör de devlet de yabancı da ondan bekliyor. Böyle bir 
dünya yok” değerlendirmesinde bulunuyor. 

Bankacılık sektörünün 2003-2007 arasında altın çağını yaşadığına 
dikkati çeken Ersin Özince şöyle devam ediyor: “Bankacılık sektöründe 
doyum noktası çoktan aşıldı. Bana katılanlar var, katılmayanlar var. 
Sektörde kredi/mevduat oranı yüzde 150'lerde. Bankacılık sektörünün 
sermaye yeterlilik rasyoları güçlüdür. Özkaynağı Türk lirasından, borcu 
dövizden olduğundan bu süratle değişebilir. Bankacılık sektörü geçmişe 
nazaran güçlüdür. Bankacılık sektörü yanlış değerlendiriliyor, itibarı ve 
cazibesi tahrip ediliyor. Buna sahip çıkması gerekenler çıkmamakta. 

Bu nedenle de banka hissedarları açısından iştah kaybediliyor. Bugün 
bankacılık sektöründe en büyük problemimiz geleceğin Türkiye'sinde 
banka sermayedarı bulmak olacak. Sermayedar girmesi bir kıymet ifade 
etmiyor. Hangi sermayedar, hangi beklentilerle, hangi yüklenimlerle, 
hangi maddi manevi birikimi getirerek geliyor. 2000'li yılların sonrasında 
uluslararası sistemde önemli rolü olan büyük bankaların ülkemize gelmesi 
çok önemliydi. Şimdi gelenler de sefa geldi hoş geldi. Ama gelenin bize ne 
getirdiğine ve bunun ne kadar sürdürülebilir olduğuna bakmak lazım. Yarın 
ilişkiler bozulduğunda diyelim ki bozulursa, rotasında değişiklik olacak 
mıdır? Ya da bir bankanın sermayedarı değişirse, o bankanın politikaları 
etkilenecek midir? Bunlar sıkıntılı konular.” 
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İTİBARLI ŞİRKETLER DE ALDIĞIMIZ 


RÜZGÂRLARLA SIKINTIYA MUHATAP OLUYOR 


ŞU ANDA BANKALARIN gündemindeki 
bir konu da yeniden yapılandırmalar. 
Büyük grupların yapılandırmaya gitmesi 
önümüzdeki döneme ilişkin kaygılar 
yaratıyor mu? Türkiye'nin hep bir 
sermaye sorunu olduğunu, bunu da 
borçlanarak temin etmeye çalıştığını 
kaydeden Özince, dışarıdan sağlanan 
borçlanmanın da dövizle yapıldığını 
hatırlatıyor. “Bu herşeyden önemlisi 
Türkiye'nin ulusal ekonomik politikalarına 
önemli ölçüde engel olan bir şey” diyen 
Özince, Atatürk'ün, “Siyasi bağımsızlık 
iktisadi bağımsızlıkla taçlanır” sözünü 
hatırlatıyor. Özince, “Ulusların tabi ki dış 
borçlanması olacak. Ama borçluysanız, 
borcu nasıl ödeyeceğinizi düşünerek 
hareket etmeniz lazım” diyor. 

Sadece yapılandırmaya giden firmaların 
değil, hepimizin borçlu olduğunu ifade 


eden Özince şöyle devam ediyor: “Türkiye ekonomisi devletiyle, 
devlet kefaletli ilişkileriyle, kurumlarıyla borçlu. Çünkü, iç 
tasarruflar büyümüyor. Bunu eleştiriyor değilim. O dış borcu 
alıp, hatta tasvip etmediğim kalkınma yatırım alanlarına tahsis 
eden bankalardan birinde o kararlara imza koyan biriyim. Ama 
devlet politikalarında tespit edildiğinde, kişi ve kurumların 

da o yönde hareket etmesi de ulusal ekonomi unsuru olarak 
işin gereğidir. Borçlu olduğunuzda itibarınıza çok özen 
göstereceksiniz. Yani komplo gibi düşünüyoruz. Ne yapıp edip 
kredi notlarının en yükseğini almamız lazım.” 


Bankalardan kredi alan kurumların 
genellikle malvarlıklarını teminat 
gösterdiğini hatırlatan Özince, “Halbuki 
bankalar, farklı performanslara bakmak 
zorundadır. Örneğin, likidite dengesi. 
Kredi notunun da en önemli unsurlarından 
biri. Yani, gelir gider durumu. Bu borçları 
aldın, şirketin vadesinde ödeyebilecek 
mi? Krediyle köprü, baraj yaptın. Enerji 
üretebiliyor musun? Bundan kazanç 
elde ediyor musun? Yani kısacası, 
ister borçlu olun ister kamusal veya 
sermayedarlarınıza hesap verebilecek kişi 
olun ama bir projeye koyduğunuz kaynağı, 
önceden yaptığınız planla bağdaşık 
başarıya götürmeniz lazım. Dolayısıyla, 
yapılandırmaların hepsi buna uygun 
olmayan işleri işaret ediyor” diyor. 

Yapılandırma ihtiyacı bu şekilde 
gitmeye devam ederse, mesela kredi 


notunun düşmesi, paranın değer yitirmesi, borçlanma 
maliyetlerinin artması, ekonominin sürdürülebilirliğinin 
azalması, yani olumsuz faktörlerin artabileceğini ifade eden 
Özince, “Borç verenler de yapılandırmak mecburiyetinde 
kalır. Ama bu her zaman olan birşeydir. Bunu abartıp, istismar 
etmek çok yanlıştır. En iyi konumda itibarlı şirketler dahi 

bu aldığımız rüzgârlar nedeniyle, siyasi, iktisadi, ulusal 
politikalarımızın uluslararası politikalarla birleştiğinde ortaya 
çıkan sonuçlar itibariyle sıkıntılara muhatap oluyorlar. 


Ozaman bunun gereğine bakılır.” 


“YAPILANDIRILAN KREDİLERDE HATANIN ÇOĞU BİZDE” 


YAPILANDIRMANIN borçlunun ödeme 
gücüne göre yapıldığını, bankaların 10 
binlerce bireysel krediyi de yapılandırdığını 
vurgulayan Ersin Özince, “Ama bu işlerin 

de bir haddi olması gerekiyor. Hadle ilgili 
durum, sistemi bilmiyorum. Bankalar Birliği 
Başkanı değilim. Ama başında olduğum 
kurum açısından, yeter ki borçluların işleri 
düzelsin, ülke ekonomisinin durumu düzelsin 
çok daha fazlasına müsaade edebilecek 
düzeydedir. Her bir olayda biz borçlunun da 
bu yapılandırmanın ileriye dönük yüklerini 


tereddütsüz taşıyabileceğini, üretebilir, 
değer yaratabilir hale geleceğini görmek 
durumundayız. Aksi takdirde o borçlunun 
eğer imkânı varsa, aktifleri elden çıkartarak 
işlerini belki başkasına devretmesi, yine 
rekabet ekonomisi açısından en sağlıklı 
sonuç olur. Kaldı ki, borçlular borçlarını 
yapılandırmak açısından kendi realitelerini, 
bankacılık sektörü de çok regüle edilmiş bir 


sektör olarak kendi kurallarına bağlıdır” diyor. 


Özince, “Sorunlu kredi halini alan her bir lira 
bugünkü sermaye yeterlik oranlarıyla 8 kat 


kredi ilişkisinden bizi engelliyor. 0 bakımdan 
da bunlar arzu edilen şeyler değildir. Çok 
seçerek yapılması lazım. Ümit ederim bu tür 
sıkıntısı olan firmalar artmasın” diyor. 
Özince, yapılandırmaya konu olan 
kredilerle ilgili olarak da, “Hatanın çoğu 
bizde. Yanlış finansmandır. O finansmanın 
öyle yapılmaması da düşünülebilir. 
Bankacılık sektörü yapılandırdığı her 
kredide oradaki hatanın çoğunluğunun 
kendisinde olduğunu düşünmelidir” 
değerlendirmesinde bulunuyor. 
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e,3 milyar TL 
halka arz büyüklüğü 
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ŞOK Marketler CEO'su 
Uğur Demirel: 
“Gerçekleştirdiğimiz 
halka arzın başarısı, 
Türkiye ve şirketimize 
olan güveni yansıtıyor.” 
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ŞOK MARKETLER, HER GÜN ÜÇ YENİ 
MAĞAZA AÇARAK 2017'DE 31 İLDE 5 
BIN 100 MAGAZA SAYISINA ULAŞTI. 
ÇALIŞAN SAYISINI ISE 24 BİNE 
YÜKSELTTİ. PERAKENDEDE EN BÜYÜK 
DÖNÜŞÜMÜN DİJİTALLEŞME ATAĞI 

İLE GERÇEKLEŞECEĞİ GERÇEĞİ, ŞOK 
MARKETLER'İ HALKA ARZ SÜRECİYLE 
BERABER GELECEK DÖNEMDE DİJİTAL 
ALANA YATIRIM YAPMAYA ODAKLIYOR. 


SULE LALELİ 
FOTOĞRAF: CANER ÖZKAN 


ŞOK'UN YILDIZ HOLDİNGAİLESİ'NE katılmasıyla 
perakende sektöründe başlayan hareketlilik 
hız kesmeden sürüyor. Son iki yılda en 
hızlı büyüyen perakendeci unvanını elinde 
bulunduran ŞOK Marketler, 2017'de yüzde 
46 oranında büyüdü ve yine aynı yıl konsolide 
cirosunu 9.5 milyar TL olarak gerçekleştirdi. 
Yıldız Holding'de perakende şirketlerinin cirosu, 
toplam grup cirosunun yüzde 30'unu geçiyor. 
Perakendede özellikle iş modellerini iyileştirip 
geliştirerek ve yeni mağazalar açarak mevcut 
yapının sürdürülebilirliği konusunda çalışılıyor. 
Online alışveriş imkanı sağlayan zincir market 
olarak ŞOK Marketler, özellikle son iki yıldır 


aynı zamanda dijitalleşme atağında. ŞOK 
Marketler CEO'su Uğur Demirel, uygun fiyatlı 
zincir marketler içinde dünyada bir ilke imza 
atarak, online alışveriş imkanı sağlayan tek 
zincir marketi olmaya yönelik stratejilerinden 
bahsediyor. Telefonlardan ücretsiz indirilebilen 
“Cepte ŞOK” uygulamasının, “internetten 
öde, marketten teslim al” modeliyle farklı bir 
seçenek sağladığını söylüyor. Dünyada yaygın 
olan “Tıkla, Gel, Al (Click&Collect” prensibiyle 
geliştirilen uygulama, tüketicilere zamandan 
tasarruf ve ŞOK Marketler'in ilgi çeken fırsat 
ürünlerine hemen ulaşma imkânı sağlıyor. 
Uygulama ile ilgili olarak Demirel, şu 
bilgileri paylaşıyor: “Cepte ŞOK projesinin 
ilk adımını 2016 yılının Ağustos ayında 
attık. Kasım 2016'da tasarımı hazırlandı. 
Click&Collect uygulaması dünyada İngiltere 
ve Fransa'da uygulanıyor. Türkiye'de uygun 
fiyatlı ürünler satan perakende zincirleri 
arasındaysa ilk kez ŞOK Marketler bu 
uygulamayı hayata geçirdi. Bu aynı zamanda 
dünyada da uygun fiyatlı ürünler satan 
marketler içinde de ilk kez uygulanıyor.” 
Dijital uygulama ile özellikle çalışan 
kadınlar ve alışveriş yapmaya vakti olmayanlar 
hedefleniyor. Bu hizmete bağlı olarak özellikle 
internet alışverişlerinde sepetin büyüdüğünü 
söyleyen Demirel, müşterilerine uygun fiyatları 
ürünlerin yanı sıra marka ürünler de satan 
ve ürün çeşitliliğinden hesaplı bir şekilde 
yararlanma fırsatı sunduklarını, internette 
zaman geçiren, internetten alışverişi kendisine 
bir alışkanlık haline getiren tüketicilere 
ulaşmayı hedeflediklerinin altını çiziyor. 


Ç BÜYÜK İNDİRİM MARKETİ, 3 yılda 7 
0 bin 305 market açtı. BİM, A101 

ve Şok gibi market sayısı bini 
geçen ulusal indirim marketlerinin üç yıllık 
büyümesi yüzde 72'yi buldu. 3. Private Label 
Zirvesi'nde Nielsen Perakende Hizmetleri 
Direktörü Tamer Gülsaç'ın açıkladığı Nielsen 
PL Sektörü Araştırması'na göre alışveriş 
indirim marketlerine kayıyor. Tüketici 
alışkanlıklarında ciddi değişim gözleniyor. 
Tüketici artık “haftalık” alışverişi tercih 
ediyor. İndirim marketi sayısının 10 bin 
145'ten 17 bin 450'ye çıktığı son üç yılda 
tüketicinin “haftalık” tarz alışveriş alışkanlığı 
da yüzde 23'ten 42'ye çıktı. Özellikle gıda 
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Demirel: “Cepte ŞOK 
projesi, Click&Collect 
uygulamasını hayata 
geçirdiğiMgiltere ve 


ansamd! Uygulanıyor. 


DEMİREL | 
“İNDİRİMLİ 
MARKET 
PAZARINDA 
ÖNCELİĞİMİZ, 
SEKTÖR 
SIRALAMASINDA 
BİR RAKAMIN 
KARŞILIĞI 
OLMAKYERİNE 
MÜŞTERİ 
ODAKLI OLMAK” 


fiyatlarındaki yüksek fiyat artışı tüketiciyi 
“büyük paketli” ürünlere yöneltti. 

Araştırma sonrasında bu marketlerin 
hızlı büyümesini destekleyecek bir gelişme 
daha yaşandı. Tarım Bakanlığı ucuz et 
satışını bu marketler eliyle yapmaya başladı. 
Nielsen'in Özel Markalı Ürünler Sanayicileri 
ve Tedarikçileri Derneği (PLAT) için yaptığı 
araştırmanın bulguları şöyle: Ağustos 2014 
ile Ağustos 2017 arasındaki üç yıllık dönmede 
ulusal zincirlerdeki (Migros, Carrefour, Real, 
Tesco, Adese, Makro, Uyum, Onur, Beğendik, 
Özdilek ve Happy) yüzde 29, lokal zincirlerde 
yüzde 13 büyüme olurken; BİM, A101 Şok gibi 
ulusal indirim marketlerindeki büyüme yüzde 
72'yi buldu. Son bir yıl içinde ulusal zincirler 
yüzde 1, lokal zincirler yüzde 4 büyürken, 
indirim marketlerindeki büyüme yüzde 
16'ya ulaştı. Trend indirim marketlerindeki 
büyümenin devam edeceğini gösteriyor. 


Son beş yılda haftalık alışveriş yapma 
sıklığı 19 puan artarak yüzde 42'ye ulaşırken, 
aylık alışveriş yapma sıklığı yüzde 49'dan 
yüzde 36'ya geriledi. Tüketici daha sık 
alışveriş yapıyor ve daha büyük paketli 
ürünleri tercih ediyor denilebilir. 


ÜMBU GELİŞMELERDEN SONRA 2018 
& yılını ŞOK için yenilenme ve büyüme 

yılı olarak açıklayan Demirel, ana 
odaklarından birinin de müşteri olduğunu 
söylüyor ve şöyle devam ediyor: “Bu süre 
içerisinde müşteri beklentilerini anlamaya 
çalıştık ve onların beklentilerine yönelik 
aksiyonlar aldık. Müşterilerimize daha güzel 
ve kolay bir alışveriş deneyimi yaşatmak 
amacıyla yeni mağaza konseptimizi hayata 
geçirdik. Beğeni kazanan bu konsepti mevcut 
mağazalarımıza hızla uyarladık. Bunun yanı 
sıra müşterilerimizin ihtiyaç ve beklentilerini 
dikkate alarak ürün portföyümüzü gözden 
geçirdik. Müşterilerimize daha iyi hizmet 
vermek amacıyla mağaza operasyonlarında 
mükemmelliğe odaklandık.” 

Özellikle gizli müşteri araştırmaları ile 
markanın kontrolü için de çalışmalara ağırlık 
veren ŞOK Marketler, operasyonel verimlilik 
konusunda, mevcut operasyonları daha 
verimli ve basit hale getirmek için çalışmalar 
gerçekleştiriyor. 


MARKET PAZARI 
VE KARNESİ 
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Demirel, ŞOK'un en büyük farkının Türkiye 
markalarına sahip çıkarak onları ekonomiye 
kazandırmak olduğunu söylüyor ve şöyle devam 
ediyor: “Mintax, Mis, Piyale, Evin gibi her biri 
kendi alanında yüksek bilinirliğe sahip markaları 
tüketicilerin beğenisine sunduk. Bu bakımdan 
tarihi bir misyon da yüklenmiş durumdayız. Bu 
markalar ŞOK'un içinde kısa zamanda önemli 
satış rakamlarına sahip hale geldi.” 

ŞOK Marketler, ürün portföyünün 
sadeleştirilmesi, kategori çeşitlendirilmesi 
gibi konularda çalışmalar gerçekleştiriyor. 
Ürün kategori geçişlerini kolay bulunabilecek 
portföyle öne çıkarıyor. 

Discount pazarında önceliklerinin sektör 
sıralamasında bir rakamın karşılığı olmak 
yerine müşteri odaklı olmak olduğunu 
söyleyen Demirel, marka sadakati yaratmanın 
çok daha önemli olduğunu söylüyor. Bunun 
ŞOK'u pazarı domine eden oyunculardan biri 
yapacağına olan inancını dile getiriyor. 

Demirel'in çalışma prensibi yerinde tespitler 
ve ziyaretler üzerine. Zamanının büyük 
bölümünü sahada geçiriyor. Marketlerde 
denetimler yapıyor. Perakende sektöründeki 
deneyimini bundan sonrası için discount 
market zincirleri arasında en hızlı ve en 
yaygın zincir olmak olarak açıklıyor. 
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İİ BE Sağlık, tp alanında çalışan profesyonellere, 
hastalara en iyi sağlık hizmeti verebilmek için tıbbi 
görüntülemeden yazılım ve bilişim teknolojilerine, hasta 
izleme ve teşhisten ilaç keşfine, biyolojik ilaç üretim 
teknolojilerinden performans artırıcı çözümlere kadar 
birçok konudaki alt yapı ve teknolojisiyle liderlik ediyor. 


ŞULE LALELİ 
FOTOĞRAF: CANER ÖZKAN 


GE Sağlık Türkiye 

Genel Müdürü 

Yelda Ulu Colin, 

geliştirilen PETMR 
teknolojisi cihazlarının 
Türkiye'de üç üniversite 
hastanesinde olduğunu 
söylüyor. (Ankara Gazi, 
Ankara Ünv. ve İstanbul Ünv. 
Cerrahpaşa Hastanesi) 


Fortune için biraraya 
geldiğimiz GE Sağlık Türkiye 
Genel Müdürü Yelda Ulu Colin, 
sağlık portfolyosu en gelişmiş 
şirket olarak nitelendirdiği 
GE'nin geleceğe yönelik 
mucizelerinden bahsetti. 

işte sağlık alanında devrim 
yaratan inovatif buluşlar... 


GE Sağlık ve Türkiye'deki faaliyetleri hakkında bilgi verir misiniz? 
GE, 175 ülkede 300 binden fazla çalışanıyla, dünyanın dijital 
endüstriyel şirketi olarak; öngörülebilir yazılımlara sahip 
makine ve çözümleri ile endüstriyi dönüştürüyor. İcatlarımız 
endüstrilerdeki inovasyon ve uygulamaları ileri taşıyor. GE, 
1948 yılından beri Türkiye'de faaliyet gösteriyor. GE Sağlık 
olarak bünyemizde 200 çalışanımız ile Türkiye'ye olmak üzere 
toplamda 350 kişi ile Bölge ve Globale hizmet veriyoruz. GE 
Sağlık Türkiye, GE Sağlık'in Gelişen Doğu Pazarları (EGM) 
adını verdiğimiz Türkiye, Pakistan, Suudi Arabistan ve tüm 
Ortadoğu ülkelerini kapsayan geniş bir alana odaklı. Türkiye 
batıya yakın olması ve sağlıktaki olgunluk seviyesine yükselmiş 
bilgisiyle, yeni teknolojilerin ilk kurulduğu ülkelerden biri. 
Ayrıca teknoloji ve dijitalleşme konularına liderlik etmek, pilot 
çalışmaları hayata geçirmek gibi konularda da bölgemizde 
Türkiye başı çekiyor. Teknolojideki ilk yenilikler Türkiye'de 
hayata geçiyor. Kendi proje mühendislerimizle, teknik servis 
organizasyonumuzla tüm bu işleri yapıyoruz. Akademik 
işbirliklerimizi güçlü bir şekilde kuruyor ve bölgeye de destek 
veriyoruz. Bunların dışında GE, kamu özel ortaklığı projelerini 
bu büyüklük ve kapsamda ilk Türkiye'de hayata geçirdi. Bu da 
bize ayrı bir misyon yüklüyor. 


GE Sağlık olarak sağlık teknolojisi alanında nasıl bir 
portfolyaya sahipsiniz? 

Türkiye'de GE Sağlık, aynı dünyada olduğu gibi ürün 
gamındaki tüm teknolojileri ülkemizde hayata geçiriyor. 

GE Sağlık'ın, Tanısal görüntüleme, yaşam bilimleri, yaşam 
destek çözümleri, Sağlık Bilişimi, Servis ve Danışmanlık gibi 
çözümleri mevcut. Bu çözümler, Türkiye'de birçok üniversite 
hastanesi, kamu hastaneleri birliği (KHB), özel hastane ve 
görüntüleme merkezlerinde, radyoloji, kardiyoloji, nükleer 
tıp, yoğun bakım ve ameliyathane vb gibi hastanelerin kritik 
noktalarında, sağlık profesyonelleri ve hastalara tanı ve tedavi 
de hizmet veriyor. GE'nin özel olarak uyarlanan sağlık hizmeti 
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çözümleri, iş modelleri, kamu ve özel sağlık 
hizmeti sağlayıcıları dahil çeşitli müşteri 
segmentlerinin farklı ihtiyaçlarını karşılıyor. 
GE MR cihazları, hem tarama süresi hem 
de güvenilirlik açısından yüksek performansa 
sahip ve sağlık profesyonellerinin tanı 
koymasını kolaylaştırıyor. Bu cihazlar hastalar 
için sessiz tarama deneyimi, hafif koiller 
ve ayarlanabilir çekim yatakları sağlayarak 
hasta konforunu iyileştiriyor. GE Sağlık, 
Anadolu Kuzey Radyoloji Klinikleri Yeniden 
Yapılandırma ve Optimizasyon projesinin en 
hayati unsurlarından biri olarak Türkiye'deki 
en büyük kombine görüntüleme biriminin 
kurulmasında, Anadolu Kuzey KHB'nin çözüm 
ortağı oldu. Bu birimde İrlanda'nın tamamına 
kıyasla beş kat daha fazla görüntüleme ve 
girişimsel radyoloji işlemi gerçekleştiriliyor. 


Kamu Üzel Ortaklığı Projesi kapsamında 
yapılan çalışmalarınızdan bahseder misiniz? 
GE Sağlık olarak, Türkiye'nin sağlık sektörü 
dönüşüm ajandasını Kamu-Özel sektör 
ortaklıklarına odaklı stratejilerle ilerliyoruz. 
Kamu Özel ortaklığı projelerinde farklı 

iş modelleri ile birlikte uluslararası bilgi 
birikimi ve deneyimimizi sunuyoruz. Bu 
doğrultuda belirlenen bölgelerdeki sağlık 
kalitesini artırmak amacıyla genel hastane, 
onkoloji hastanesi, kadın ve çocuk hastanesi, 
kardiyovasküler hastalıklar merkezi, fizik 
tedavi ve rehabilitasyon üniteleri kuruluyor. 
Bunun yanı sıra GE Sağlık, Ar-Ge faaliyetleri 
sayesinde ürettiği ileri teknolojili sağlık 
ekipmanlarını bu kampüslerde kurarak 


Türkiye sağlık sisteminin hizmetine 
kazandırıyor. Şehir hastanesi projelerinin bu 
ekipmanlarla donatılması sağlanıyor. Kamu- 
özel ortaklığı projeleri GE'nin en önemli 
gündem maddelerinden biri. Son iki yılda 
Türkiye'de GE Sağlık tarafından üstlenilen 
kamu özel ortaklığı projelerinin toplam değeri 
223 milyon dolardı. Bu anlaşmalarla, GE 
Sağlık teknolojileri Mersin, Ankara Bilkent, 
İzmir, Kocaeli projelerinde tüm ürün ve 
hizmet portföyü ile, diğer açılmış olan şehir 
hastanelerinde ise bazı teknoloji ve çözümleri 
ile yer almaktadır. İlk açılan Şehir Hastanesi 
olan Mersin kampüsünde ilk bir yılı geride 
bıraktık ve ilk bir yılın çıktıları sağlık sistemine 
olumlu geri dönüşler olarak karşımıza çıktı. 


GE, Türkiye pazarında hangi teknolojileri öne 
çıkarıyor? 

Hastane ve kliniklere, temel hasta bakım 
yollarının tamamında hizmet ve çözümler 


sunmak üzere gerekli donanıma sahibiz. Radyoloji, yoğun 
bakım üniteleri, ameliyathaneler, kardiyoloji, nükleer tıp 
bunlara iyi birer örnek. Bu alanlarda ürünler ve çözümlere 
yönelik giderek artan bir taleple karşı karşıyayız. Yeni 
trendler ve teknolojiler açısından PETMR sistemleri, 
Sentetik MR teknolojisine sahip ileri düzey Manyetik 
Rezonans cihazları, Tek kalp atımında çekim yapabilen 
Çok kesitli Tomografi Sistemleri, PETCTler, biyolojik 
ilaç üretimine alt yapı sağlayan tek kullanımlık sarf 
malzemelerinin kullanımına dayalı FlexFactory teknolojisi, 
envanter yönetim sistemleri, doz yönetimi sistemleri, 
görüntü arşiv ve transfer sistemleri, dijital kardiyoloji 
IT sistemleri, hasta başı monitörler, ventilatör, anestezi 
cihazları, dijital röntgen ve anjiyo cihazları, dijital 
mamografiler ve küvözleri sayabilirim. 

Tüm bu saydığım teknolojilerle hızlı ve doğru tanı 
koymayı destekliyoruz. 


Yeni açılan hastanelere verdiğiniz ürün ve hizmetler açısından 
GE Sağlık nasıl farklı konumlanıyor? 
Toplum sağlığını iyileştirmede üzerimize düşen 


SANAL GERÇEKLİKTE VÜCUDUMUZA YENİ BİR BAKIŞ 


> 2 
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MİCRO İMPLANTLAR VÜCUDU 
İYİLEŞTİRMEK İÇİN 
BEYNİN DİLİNİ ÖĞRENİYOR 


DÜNYA GENELİNDE 450 milyonun 
üzerinde kişi nöropsikiyatrik ve 
nörodejeneratif hastalıklarla yaşıyor. 
Amerika'daki 14 milyon Alzheimer 
hastasının önümüzdeki 40 yıl 
boyunca yıllık bakım masrafının 
1 trilyon $'ı aşması bekleniyor. 


SANAL GERÇEKLİK MEDİKAL 
GÖRÜNTÜLERİ 3B'LU İNTERAKTİF 
PROGRAMLARA DÖNÜŞTÜRÜYOR 


Oo GE, ÇEŞİTLİ araştırma 
hastaneleriyle birlikte 
doktorların insan beyninde sanal 
ortamda gezinmesini sağlayacak 
teknoloji üzerinde çalışıyor. Yapılan 
araştırmalar, sanal gerçeklik 
simulasyonlarının ameliyat planlama 
için gerekli zamanının yüzde 40 
azalmasına ve cerrahi müdahalelerin 
doğruluk oranının yüzde 10 artmasına 
yardımcı olduğunu gösteriyor. 


DİJİTAL İKİZİNİZLE TANIŞIN 


26 STARTUP şirkete destek 

veren “Health Innovation 
Village” Kasım ayında Helsinki'de 
kapılarını açtı. Geliştirilen hasta 
görüntüleme sistemleriyle nabız, 
kan basıncı, solunum ve diğer bilgiler 
wireless olarak buluta aktarılacak. 
Yazılımlar vasıtasıyla dijital ikizimiz 
geliştirilebilecek; olası anormallikler 
ve krizler konusunda doktorlar 
önceden alarma geçirilecek. 
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>> sosyal sorumluluk bilinci ile çeşitli çalışmalarla 
farklılaşıyoruz. Örneğin Doz Verimliliği programımız: 
X-ışınlı cihazların hasta ve kullanıcı için en optimum 
düşük dozu vermesini sağlıyacak teknoloji, yazılım, 
sertifikasyon ve birleşik eğitim programları ile Doz 
Yönetiminde öne çıkıyoruz. 


Bahsettiğiniz teknolojilerin getirileri neler? 

GE olarak tüm sağlık teknolojilerini tek bir üretici olarak 
sunuyor, ayrıca servis hizmetleri ile süreklilik sağlayarak 
verimlilik, kullanıcı kolaylığı sağlıyoruz. Sağlık bilişimi ile 
de tüm teknolojilerimizi birbiri ile haberleştiriyoruz. 

İleri teknoloji örnekleri ve getirilerinden bahsetmek 
gerekirse; bildiğiniz gibi kardiyak CT artık oldukça 
yaygın.. Fakat, Kalp hareketli bir organ ve diagnostik 
görüntü alabilmek için hızlı çekim yapmak ama görüntü 
kalitesinden de feragat etmemek durumundasınız. GE 
nin en son teknolojisi olan Revolution CT ile artık tek 
kalp atımında bunu yapabilmeniz mümkün. Ve her türlü 
hastaya has kısıtlamadan bağımsız, örneğin aritmiden 
bağımsız, tek kalp atımında yani saniyeler içinde kardiyak 
çekim yapabiliyor ve diagnostik sonuçlar alıyoruz. 

Sentetik MR teknolojisi ile artık hastaların çekim 
sürelerini en aza indirgiyor ve devrimsel adımlar atıyoruz. 
Örneğin inme şüphesi ile gelen bir hastada MR incelemesi 
sağlıklı ve hasar görmüş beyin dokularının ayrımında 
teşhis amaçlı kullanılabilir fakat süre bu tür hastalarda 
çok önemli olduğundan GE ye has teknolojilerle örneğin 
HyperSense ve HyperBand aracılığı ile hızlı nörolojik 
protokoller kullanılarak MR incelemeleri çok kısa sürede 
sağlanabilmektedir. Zaten, Sentetik MR, Magic teknolojisi 
ile Manyetik Rezonans” da farklı bir sayfa açtığımızı 
düşünüyoruz. 


Bu ilgi neden kaynaklanıyor? 

Öncelikle Türkiye'de teknolojiyi doktorlar ve yatırımcılar 
çok yakından takip ediyorlar. En ileri teknolojiye 
erişmede ve hasta kullanımına sunma konusunda 

çok ilgiliyiz. Hastalar da keza aynı şekilde bilinçli ve 
sorgulayıcı. Örnek vermek gerekirse, hasta konforunu 

ve dolayısı ile tercihini öne çıkaran en yeni mamografi 
teknolojimiz olan Senographe Pristina cihazı mamografi 
çekimi sırasında kadınların çekindikleri meme sıkıştırma 
işlemini, bir kumanda cihazı ile hastanın kendisine 
vererek hastanın kendi memesini çekim için sıkıştırmasını 
sağlıyor. Bu yeni teknolojiyi kullanarak yapılan 
çekimlerde ortaya çıkıyor ki kadın kendisi bu sıkıştırma 
işlemini yapınca daha kaliteli ve verimli sonuçlar alınıyor. 
Aynı zamanda hasta çok rahat ediyor. Hasta konforu ve 
diagnostik farkı ile öne çıkan bu yeni teknoloji cihazımız 
Türkiye'de Acıbadem Hastanelerinde 3 adet kurulu 
sistemimiz mevcut. 
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GE'nin Türkiye pazarında sunduğu teknolojiler, 
cari açığın kapatılmasıyla ilgili hangi tedbirleri 
gündeme getiriyor? 

İleri Görüntüleme Teknolojileri açısından 
baktığımızda, ülkemiz teknoloji geliştirme 
konusunda dışa bağımlı. Bunun ülke 

sağlık sistemine olan ekonomik yükünü 
azaltmak, yerli üretime geçmek ve teknoloji 
transferini sağlayabilmek için, Sağlık 
Bakanlığı 4 Temmuz'da gerçekleşecek tıbbi 
cihaz yerel üretim ihalesini duyurdu. Artık 
sağlıkta da teknoloji transferini sağlamak 
gerektiğinin altını çizdi. GE bu konuda çok 
ciddi çalışmalar gerçekleştiriyor Türkiye'de. 
Mesela Bergama'da GE Yenilenebilir Enerji 
bünyesinde faaliyet gösteren ve rüzgar 
türbini kanadı alanında üretici olan LM 
Wind Power yatırımını gerçekleştirdi. 
Bergama Organize Sanayi Bölgesi'nde 
(BOSBİ) bulunan tesisin yılda 500 megavat 
(MW) üretim kapasitesi mevcut. Gebze'de 
güç transformatörleri (trafo), Eskişehir'de 
TEL ile birlikte Türkiye'deki sivil ve askeri 
uçakların çoğunluğuna motor üretimi 
yapıyor. Türkiye yerel üretimde GE ile 
önemli çalışmalar gerçekleştiriyor. 

GE Sağlık olarak pazar payımızı son dört 
yılda çok ciddi dikkat çekici şekilde artırdık. 
Devlet ve özel sektörde GE Sağlık teknolojileri 
Türkiye'nin her yanında kullanılıyor... 
Farklılaştığımız bir diğer konu da biyolojik 
ilaç üretimine olanak sağlayacak teknoloji 
alt yapısını kurabilecek teknolojiye sahip 
olmamız. Ve kişiselleştirilmiş tedavilere olanak 
sağlayacak alt yapı ve teknoloji sunabilmemiz. 
Türkiye'de ilk adımları Arven ile attık, 
Toksöz Grup bünyesindeki Arven İlaç, 
Türkiye'de Kırklareli'nde bulunan tesisinin 
üretim kapasitesini genişletmek üzere GE 
Sağlık'ın FlexFactory üretim platformunu 
seçti. Genişleyen üretim kapasitesi ile Arven, 
biyolojik ilaçları Türkiye ve çevresindeki 
pazarlara daha hızlı biçimde sağlayacak. 


Son olarak dünya dijitalleşmede nereye gidiyor? 
Büyük Veri (Big Data) önem kazanıyor. 
Sağlıkta dijitalleşme, Sanal Gerçeklik, Dijital 
İkizler, büyük veri, artık her alanda olduğu 
gibi Sağlığında olmazsa olmazlarından. 
Bunların yanısıra bu gelişmeler neticesinde 
artık Sağlıkta farklı meslekler ortaya çıkacak. 
Bilgisayar uzmanı doktorlar, teknisyen 
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Sadece size özel, 


Havalimanındaki özel güvenlik noktalarından vakit kaybetmeden geçecek, 30 gün boyunca 
otopark ve vale hizmetleri için ücret ödemeyecek, transfer hizmetinden yararlanabilecek, 
lounge'larda konforun keyfini çıkaracak, duty free'de indirimlerden yararlanabilecek, 
havalimanında vaktinizi kendinize ayırabilecek en önemlisi 

havalimanında benzersiz ayrıcalıklara sahip olacaksınız. 

Bu ayrıcalıklara sahip olmaya ne dersiniz? 


Havalimanında Ayrıcalığın Kartı 


©ETAVPassport | iv e 444 25 75 


TAV İşletme Hizmetleri A.Ş. 


>> hemşireler, hukukçu doktorlar geleceğin 
dünyasında sıkça göreceğimiz meslekler olacak. 

GE Sağlık hastane kumada merkezlerini 
hayata geçiriyor, örneğin Amerika Birleşik 
Devletlerinde Johns Hpkins'de, Kanada 
Toronto'da Humber River Hastanesinde 
GE nin geliştirdiği dijital kumanda 
merkezleri kullanılıyor. Yapay zeka 
doktorların daha hızlı ve doğru karar 
vermesi için kullanılacak. GE Sağlık ve 
California Üniversitesi, yapay zeka ve 
makine öğreniminin doktorların daha hızlı 
ve daha akıllı klinik kararlar vermesini 
nasıl sağlayabileceği üzerine bir çalışma 
yapmaktadır. Binlerce akciğer grafisini 
kullanarak geliştirilecek YZ algoritmaları 
GE Health Cloud ve akıllı GE Sağlık 
görüntüleme cihazlarında kullanılabilecek 
X ışını hacimlerini analiz etme yeteneğine 
sahip olacak. 

Bir başka örnek; GE Sağlık, onkolojik 
tedaviler ve yoğun bakım tedavilerini 
geliştirmeye yönelik entegre bir dijital 
tanı platformu oluşturmak üzere Roche 
ile işbirliği oluşturdu. Tıbbi görüntüleme 
ve izleme ekipmanları ile biomarker, 
doku patolojisi ve genom ve sekans 
portfoyünü içeren veriler birlikte analiz 
edilecek. GE gelişmiş analizler sayesinde 
hekimlerin daha hızlı karar vermelerini 
ve hastalar için kişiselleştirilmiş tedaviler 
uygulayabilmelerini sağlayan ilk sektör 
yazılımını geliştirmeyi planlıyor. 

Tüm bunların yanı sıra, mikrosensörler, 
nanosensörler, giyilebilir teknolojiler,mobil 
uygulamalar, hologramlar, robotlar 
gelecekte sağlığın bir parçası olacaklar, 
olmaya başladılar bile.. 

Özetlemek gerekirse; gelişen tüm bu 
teknolojiler, kişisel farkındalığımızın daha 
da artmasına, kendi tanı ve tedavilerimizde 
daha etkin rol almamıza neden olacak. Hasta 
tecrübesi ve konforu, gün geçtikçe daha 
önemli hale gelecek. Biyoteknoloji, kök hücre 
ve genomik ilaçların yaygınlaşması kişiye 
özel tedavi yöntemlerinin geliştirilmesini 
sağlayacak, ve insan zekasının kullanabilme 
oranı artacak. İnsanlar sağlıklarını 
koruyacağını bildiği DNAllarına uygun 
besinler ve kişileştirilmiş ilaçlar tüketecek. 
Artık 100 yaşın ortalama yaşam süresi 
olması sanırım çok da uzak değil... il 


“Bir diğer gelişme de 'dijital ikiz” 
meselesi. Yani sanal ortamda 

bir dijital ikiziniz olacak ve 

hayati fonksiyonlarınız takip 
edilecek. Vücudunuzla ilgili sağlık 
sorunlarınız neler olabilir bütün 
bunları sanal ikiziniz aracılığıyla 
öğrenebileceksiniz.” 
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Konforunuz için tüm ayrıntıl 


» Rahatve konforlu atmosfer 

» Y24 açık büfemizde dünya lezzetleri 
» Ücretsiz wi-fi 

» Business-corner 


» Aylık ve haftalık dergiler/gazeteler ve çok daha 
fazlası “primeclass” Lounge'da sizi bekliyor. 


İSTANBUL Atatürk Havalimanı İç ve Dış Hatlar “primeclass” Lounge 
ANKARA Esenboğa Havalimanı İç Hatlar “primeclass” Lounge 

İZMİR Adnan Menderes Havalimanı İç ve Dış Hatlar “primeclass” Lounge 
Milas BODRUM Havalimanı İç Hatlar “primeclass” Lounge 

İSTANBUL İDO Yenikapı TEB “primeclass” Lounge 


www.primeclass.com.tr de 444 25 75 


primec 


İass 
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YAPILACAK ÇOK İŞ VAR 


2.7 milyar liralık beş 
projesi devam eden 
Kiler GYO, bu yıl Kartal 
ve Beylikdüzü'nde iki 


yeni proje onur 


planlıyor. Konut 
sektöründe talebin en 
azl5öyıl daha devam 
edeceğini öngören Kiler 
ing Yönetim Kurulu 
anı Nahit Kiler, 
edenle sektörde 
acak daha çok iş 
nu söylüyo 


İLER GYO, İSTANBUL'DA İKİ YENİ 
projeye başlarken, yurtdışında 
özellikle Ortadoğu ülkelerindeki 
fırsatları da takip ediyor. 
Hatırlanacağı gibi Kiler 
grubunun temelleri 1980'lerde atıldı. 
Bitlis'te bakkallık yapan bir aileden gelen 
Nahit, Vahit ve Ümit Kiler kardeşler 
1994 yılında İstanbul'da ilk Kiler Market'i 
açmıştı. 2000'li yıllarda ise Kiler Market, 
satın almalarla hızlı büyüdü. Bu dönemde 
süpermarket mağazalarının inşaat ve 
tadilatlarından elde edilen deneyim, bugün 
Kiler grubun asıl iş alanını oluşturuyor. 
Grup, 2015 yılında 201 mağazası 
bulunan Kiler Market'i Carrefoursa'ya 
satarak perakendeden çıkmıştı. Kiler 
Holding Yönetim Kurulu Başkanı Nahit 
Kiler, perakende sektöründen çıktıkları 
için pişman olmadıklarını söylüyor. 
Gayrimenkul sektörüne odaklanan 
grup, enerji sektöründeki işlerini de 
büyütmeyi planlıyor. Gayrimenkulde daha 
yapılacak çok iş olduğuna inandıklarına 
dikkati çeken Nahit Kiler, “İstanbul'un 
deprem bölgesi olması nedeniyle hem 
eski binaların yenilenmesi, hem de 
artık vatandaşların daha bilinçlenmesi 
nedeniyle artan konut ihtiyacı sözkonusu. 
Dolayısıyla konuta talebin en az 15 yıl 
daha devam edeceğini düşünüyoruz” 
diyor. Diğer yandan, döviz kurlarındaki 
yükseliş ve inşaat maliyetlerinde artışlar 
sektörü olumsuz etkiliyor. Ayrıca, arsa 
maliyetlerinin yüksek olması nedeniyle 
de konut fiyatlarında düşüş beklenmiyor. 
Devam eden projelerinin büyüklüğü 
2.7 milyar lira olan Kiler GYO, bu yıl 
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Kartal ve Beylikdüzü'nde de iki yeni projeye 
başlıyor. Şirket ayrıca, Kanal İstanbul, Üçüncü 
Havalimanı ve Kuzey Marmara Otoyolu gibi 
büyük ölçekli devlet yatırımları ile de yakından 
ilgileniyor. Nahit Kiler ile Kiler GYO'nun 
hedefleri ve gayrimenkul sektörüne ilişkin 
beklentilerini konuştuk. 


Grup olarak süpermarket mağazalarının 

inşaat ve tadilatlarıyla elde ettiğiniz deneyimle 
bugün gayrimenkul sektöründeki işlere imza 
atıyorsunuz... Kiler GYO'nun yeni projeleri 
hakkında bilgi verir misiniz? 

Kiler GYO olarak Referans markasıyla konut 
sektörüne yeni bir bakış açısı ve anlayış 
getirdiğimizi düşünüyoruz. Bu yıl İstanbul'un 
hızlı gelişen ve yatırım potansiyelinin en yüksek 
olduğu bölgeleri Kartal ve Beylikdüzü'nde özel 
iki proje geliştireceğiz. Kartal'da şimdiden 

ön talep toplamaya başladık. Beylikdüzü 
projemizde de lansman öncesi ön satışlar 
başladı. Hedefimiz yeni projelerimizle Kiler 
GYO olarak sektörde de “Referans” markası 
konumumuzu daha da kuvvetlendirmek. 


Devam eden işleriniz hangileri? Bu projelerin 
yatırım değeri nedir? 

Satışı devam eden projelerimiz arasında 
Referans Bahçeşehir, Referans Güneşli, 
Referans Kartal Towers, Referans Kartal 
Kordonboyu ve Referans Başakşehir Vadi yer 
alıyor. Bunların toplam proje büyüklüğü ise 2.7 
milyar lira. Kiler GYO'nun 1 Mart'ta açıklanan 
31 Aralık 2017 itibariyle bağımsız denetimden 
geçmiş finansallar raporuna göre de 313 milyon 
TL kâr elde etmiş bulunuyoruz. Bu sonuç 
şirketimizin sektördeki güçlü ve güvenilir 
konumunu gösteriyor. 
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Kiler GYO'nun satışı devam eden projelerinin 
büyüklüğü 2.7 milyarlira. 


>> İstanbul ve Türkiye genelinde en gözde 
bölgeler hangileri? Kanal projesinin çevresinde 
çalışmalarınız var mı? 

İstanbul'da bazı bölgeler daha fazla yatırım 
aldığı ve yeni yeni geliştiği için daha fazla 
prim yapıyor. Son yıllarda İstanbul'da Kartal, 
Kağıthane, Maslak, Başakşehir, Bahçeşehir 
ve Beylikdüzü en çok ilgi gören bölgeler 
haline geldi. Bu bölgelerin ilgi görmesinde 
ise ulaşım ağının gelişmesi, özellikle metro 
ağının yaygınlaşması önemli rol oynuyor. 
Tabii Türkiye'nin mega projeleri arasında yer 
alan Üçüncü Havalimanı ve Kanal İstanbul 
projelerinin de gündemde olması şimdiden 
belli bölgelerde talebi artırdı. Özellikle 

Kanal İstanbul ile ilgili fizibilite çalışmaları 
ve güzergâhının belirlenmesiyle birlikte 
İstanbul'da konut sektörünün gelişimi ile 
ilgili yeni bir bölge oluşmaya başladı. Kanal 
İstanbul, Üçüncü Havalimanı ve Kuzey 
Marmara Otoyolu gibi büyük ölçekli devlet 
yatırımları ile de yakından ilgileniyoruz. 
Özellikle Kanal İstanbul'un sektördeki 
canlılığı daha da artıracağını düşünüyoruz. 
Bölgede çeşitli arayışlarımız var, hem konut 
hem lojistik deposu olarak gelecekte çok 
büyük potansiyel taşıdığına inanıyoruz. Kanal 
güzergâhında bulunan arsalar ve ilçelerdeki 
fiyatlarda şimdiden çok ciddi artışlar 
gözlemleniyor. Fiyatlar daha da artmaya 
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devam edecektir. Kanalın geçeceği ilçeler yeniden yapılanacak ve 
kanal bu bölgelere çok ciddi değer katacaktır. Biz de Kiler GYO 
olarak bölgede çıkabilecek fırsatları yakından takip ediyoruz. 

İyi bir yer bulursak proje geliştirmeye hazırız. Yine merkezi 
lokasyonlarda yer alan Emlak Konut GYO, TOKİ ve Kiptaş gibi 
kurumlar tarafından ihale yoluyla arz edilebilecek arsaları da 
takip ediyoruz. 


Kentsel dönüşüm projelerinde yer alıyor musunuz? 

Hayır, şu ana kadar herhangi bir kentsel dönüşüm projesinde 
yer almadık. Daha önce Fikirtepe bölgesinde görüşmelerimiz 
oldu ancak, rakamların çok yüksek olması nedeniyle girmeyi 
düşünmedik. Ancak ilerleyen günlerde iyi bir bölgede olursa 
değerlendirmeyi düşünürüz. 


Konut satışlarında bu yıl bir yavaşlama var mı? Varsa, nedenleri 
hakkında bilgi verir misiniz? 

Her sektörde olduğu gibi inşaat sektöründe de zaman 

zaman ekonomik ve siyasi etkilerden dolayı durgunluklar 
yaşanabiliyor. Ancak her ne kadar daralma olduğu konuşulsa 
da, sektörün rakamsal gelişimine baktığımız zaman en son 
açıklanan GSYİH verilerine göre, gayrimenkul yüzde 7.4 ile 

en fazla büyüyen sektörler arasında yer alıyor. Demografik ve 
ekonomik gelişmeler göz önüne alınıp dünya ile kıyaslandığında 
sektör uzun yıllar potansiyelini koruyacaktır. Çünkü hâlâ 
gayrimenkulde daha yapılacak çok iş olduğuna inanıyoruz. 
İstanbul'un deprem bölgesi olması nedeniyle hem eski binaların 
yenilenmesi, hem de artık vatandaşların daha bilinçlenmesi 
nedeniyle artan konut ihtiyacı sözkonusu. Dolayısıyla konuta 
talebin en az 15 yıl daha devam edeceğini düşünüyoruz. 

Sektör olarak beklentilerimizden kısaca bahsetmek gerekirse; 
döviz kurlarındaki yükseliş ve inşaat maliyetlerindeki artışlar 
sektörümüzü olumsuz etkiliyor. Geçen yıldan bu yana konut kredi 
faizlerindeki yükseliş nedeniyle konut sahibi olmak isteyenler 
banka kredisi kullanmaktan uzak duruyor. İnşaat sektörüne 
yapılacak teşvikler ve KDV oranlarında yeniden yapılacak 
düzenlemeler konut satışlarına fayda sağlayacaktır. İnşaat 
maliyetleri içerisinde en yüksek kalemi oluşturan arsa maliyetinin 
de minimize edilmesi gerekiyor. Devletimizin daha önce sektöre 
verdiği desteklerle birlikte konut satışlarında artan bir ivme 
yakalanmıştı. Sektör temsilcileri olarak bizler çeşitli kampanyalar 
düzenleyerek bu durgunluğun etkisini en aza indirmeye 
çalışıyoruz. Hükümetimiz tarafından da sektör destekleniyor. 


Konut fiyatlarında düşüş öngörüyor musunuz? 

Şu anda fiyatlarda bir düşüş sözkonusu değil. Hafif bir durgunluk 
olsa da fiyatlar düşmüyor. Hatta Kartal, Başakşehir ve Şişli'de 
fiyatlar tam tersine tırmanışta. Çünkü gayrimenkulde arsa 
maliyetleri çok yüksek. Hammadde fiyatlarına sürekli zam geliyor. 
Son bir yıl içerisinde demir fiyatları yüzde 100'e varan oranlarda 
zamlandı. Arsa fiyatları geri gitmiyor. Arsada kat karşılığı verenler 
kat karşılama oranlarını çok yükselttiler. Hiçbir arsa sahibi 

artık arsasını yüzde 20-30 oranında vermiyor. Yüzde 50 verdiği 


zaman da maliyet haliyle yükselmiş oluyor. 
Bütün bu faktörler de doğal olarak konut 
fiyatlarında beklenen düşüşe yol açmıyor. 


İstanbul dışında yeni yatırımlarınız olacak mı? 
Zonguldak'da Westalife AVM ve konut 
projesi ile Kütahya ilinde Kütahya 

Sera AVM gibi alışveriş merkezi ve 

konut projeleri geliştirdik. Yine benzer 
şekilde bulundukları şehirlerin merkezi 
lokasyonlarında bölgenin tüm ihtiyaçlarına 
cevap verebilecek kapasitede ve bölge halkı 
tarafından kabul görecek nitelikte projeleri 
hayata geçirebilmek amacıyla çeşitli 
fırsatları takip ediyoruz. Sadece yurtiçi 

ile sınırlı kalmamak üzere yurtdışındaki 
fırsatları da takip ederek tarafımıza ulaşan 
teklifleri değerlendiriyoruz. Yurtdışında 
daha önce Ortadoğu ülkeleri ve İran'a 
baktık, çeşitli görüşmelerimiz oldu. Ancak 
henüz start vermedik. 


Sektöre yabancı ilgisi nasıl? 

Kiler GYO özelinde bakacak olursak, 
yabancı ilgisi bölge bölge değişmekle 
birlikte halen devam ediyor. Özellikle 
başta Bahçeşehir olmak üzere Avrupa 
yakasındaki projelerimize yoğun bir talep 
sözkonusu. Ortadoğu ülkelerinden talep 
yüksek. Sektör genelinde de yabancı 
ilgisinin devam ettiğini söyleyebiliriz. 
Ancak şu anda Meclis gündeminde 
bulunan ve yabancıların talebini büyük 
oranda etkileyecek olan vatandaşlık 
hakkı ile ilgili bir düzenleme sözkonusu. 
Biliyorsunuz, mevcut yasal düzenlemelere 
göre, 1 milyon dolarlık konut alana 
vatandaşlık hakkı veriliyor. Bu rakamın 
300 bin dolara düşürülmesine ilişkin 
TBMM'de görüşmeler devam ediyor. 
Hükümetimiz de sektörün hareketlenmesi 
için gerekli desteği vermek için 

bugüne kadar hep arkamızda oldu. 

Bu düzenlemenin yakında çıkacağına 
inanıyoruz. Eğer 300 bin dolara 
düşürülürse özellikle Körfez ülkelerinden 
konuta ilgi katlanarak büyüyecektir. 


Gayrimenkul dışındaki sektörlerde de 
yatırımlarınız bulunuyor. Bu sektörlerde 
durum nedir? Farklı sektörlerde yatırım 
planlarınız var mı? 

Kiler Holding çatısı altında enerji 


> FOTOĞRAF CANER ÖZKAN 


grubumuz bulunuyor. Enerjide Erzurum ve 
çevresindeki yedi ilin elektrik dağıtımı bizde. 
Çalık Holding ile birlikteyiz. Ayrıca, elimizde 
iki tane HES lisansımız var, Muş ve Bitlis'te. 
Başlarsak onlara başlayacağız. Bunun için de 
bölgenin biraz daha iyileşmesini bekliyoruz. 
Lojistikte ise depo yaparak, kiraya veriyoruz. 
Esenyurt'ta 100 bin metrekarelik lojistik 
depomuz bulunuyor. Üçüncü Havalimanı 
bölgesinde lojistik deposu için yer bakıyoruz. 
Şu anda faaliyet gösterdiğimiz sektörlerin 
dışında farklı bir sektöre girme düşüncemiz 
ise bulunmuyor. 


“300BİN 
DOLARLIK KONUT 
ALACAKLARA 
VATANDAŞLIK 
HAKKI VERİLMESİ 
YABANCI 
SATIŞLARINI 
ARTMASINI 
SAĞLAYACAK” 


Bu arada, Sapphire'in AVM bölümünün outlet 
olarak kullanılacağı konuşuluyor. Neden böyle 
bir karar alındı? Seyir terasına ilgi nasıl? 
Sapphire 236 metre yüksekliğiyle Avrupa'nın 
olmasa bile hâlâ Türkiye'nin en yüksek 
binası. Türkiye'de ilk olma özelliğine sahip 
54"üncü ve 56'ıncı katlarda yer alan seyir 
terasımızda yerli ve yabancı misafirlerimize 
muhteşem İstanbul manzarasının keyfini 
yaşatıyoruz. Binamızın 54'üncü katında 
yer alan Seyir Terası, 360 derece İstanbul 
manzarası eşliğinde kahvaltı ve yemek 
yemeyi tercih edenlerin gözdesi haline 
geldi. Tur programlarının içerisine dahil 
olduğumuz için şu anda hem yurtiçi, 
hem yurtdışından çok ziyaretçi alıyoruz. 
Şu anda Seyir Terası'nın yıllık 3.5 milyon 
ziyaretçisi bulunuyor. Yurtdışından 
özellikle Ortadoğu bölgesinden, İran 
ve Irak'tan ziyaretçi çok geliyor. 
Restoranların yanı sıra misafirlerimiz 
Skyride 4D İstanbul simülasyonu 
ile Topkapı Sarayı, Kız 
Kulesi, Yerebatan Sarnıcı 
gibi İstanbul'un tarihi ve 
turistik yerlerine yolculuk 
yapabiliyor. 
AVM tarafında ise 
önümüzdeki aylarda 
yeni hamlelerimiz olacak. 
Çok sayıda firma ile 
görüşmeler yapılıyor. 
Zaten şu anda Sapphire 
AVM'nin yönetimini Prime 
Development'a verdik. 
Konsept değişikliğine 
gidilecek. Ancak Sapphire 
AVM tamamen outlet oluyor 
demek doğru olmaz. 
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TARİŞBANK'IN SATIN 
ALINMASIYLA TARIM 
BANKACILIĞINA BAŞLAYAN 
DENİZBANK, 16 YILDA 
TARIMA 30 MİLYAR TUİK 
FİNANSMAN DESTEĞİ 
SUNMUŞ. BANKA, TAMAMI fe SP e e Nİ 
ZİRAAT MÜHENDİSLERİNDEN yi Ün m” Za 
OLUŞAN BİR AR-GE NN | ii ü TİR 
EKİBİ DE OLUŞTURMUŞ. | Nİ . 
“ÜRÜNLERİMİZİ DAHA HIZI, || GE ... Me 
ZAHMETSİZ VE DAHA ÇOK 
KANALDAN MÜŞTERİLERİMİZE 
NASIL ULAŞTIRIRIZ BUNA 
ODAKLANMIŞ DURUMDAYIZ” 
DİYEN DENİZBANK TARIM 
BANKACILIĞI GRUBU 
GENEL MÜDÜR YARDIMCISI 


BURAK KOÇAK BU NEDENLE 

TARIMDA TEKNOLOJININ 

YAYGINLAŞTIRILMASININ VE 

DİJİTAL DÖNÜŞÜMÜN EN BÜYÜK 

DESTEKÇİLERİNDEN BİRİSİ 

OLDUKLARINI SÖYLÜYOR. 

— Ayfer Yıldız | İ 
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TARIMA DESTEĞİ milli bir mesele olarak gören 
Denizbank, bu alanda yüzde 4T'in üzerindeki 
pazar payı ile özel bankalar arasında lider 
konumda bulunuyor. Tüm bankalar içindeki 
pazar payı ise yüzde 13'lerde. Dünyanın 
9'uncu büyük tarım ekonomisi olan 
Türkiye'nin bu alandaki potansiyelinin yüksek 
olması nedeniyle tarıma özel bir önem veren 
bankanın, 707 şubesinin 360'ında tarıma özel 
hizmet sunan portföy kadrosu bulunuyor. 
Ayrıca, sadece tarım bankacılığı yapan 70 
adet “Yeşil Damla” şubesi var. 

Denizbank'ın Türkiye'de üretilen ve 
ekonomik değeri olan 300'den fazla 
tarımsal ürüne finansal destek sağladığını 
belirten Denizbank Tarım Bankacılığı 
Grubu Genel Müdür Yardımcısı Burak 
Koçak, “Bu ürünler kendi içinde kredi 
ihtiyacı, nakit akışı, gelir elde etme ve 
ödeme gücüne kavuşma sıklığı gibi birçok 
alanda birbirinden ayrılıyor. Buna dikkat 
etmeksizin yapılan bir finansman yöntemi 
ile rasyonel bir faaliyeti bile ödeme 
güçlüğüne sokabilirsiniz. Bunlardan yola 
çıkarak kredilerimizi iki ana gruba ayırdık, 
işletme ve yatırım kredileri” diyor. Koçak, 
Denizbank'ın tarım bankacılığı konusundaki 
faaliyetleriyle ilgili sorularımızı yanıtladı. 


Tarıma yönelik sunduğunuz işletme kredisinden bahseder misiniz? 
İşletme kredisi ile maliyet finansmanı yapıyoruz. 
Üreticilerimizin ilgili dönem içerisinde gerçekleştirecekleri 
tarımsal faaliyet için gerekli girdi finansmanını sağlıyoruz. 
Bu grubun gururla öne çıkarabileceğimiz ürünü de Üretici 
Kart. Üretici kart sektördeki ilk tarım kart ve şu an 

560 bin üreticimizin cebinde. Üretici Kart sadece kredi 
kullandırılan bir ürün değil, bu ürün ile biz sektördeki 

iş yapış modelini değiştirdik. Tedarikçi, finansör ve 

üretici arasında; her üç grubun da kazanacağı bir döngü 
yarattık. Finansör olarak banka finansman sağlıyor, 
tedarikçi müşteriye ulaşıp ciro yaratıyor ve üretici de 6 

aya varan faizsiz dönem avantajından yararlanarak fiyat 
avantajı sağlıyor. Burada 570 bin üreticimiz adına büyük 
girdi firmaları ile pazarlık ederek onlara maliyet avantajı 
sağlıyoruz. Bu sayede de üreticilerimiz Üretici Kart'la 
mazot, yem, gübre ve tüm tarımsal girdi alışverişlerin 6 aya 
varan faizsiz dönem avantajı elde ediyorlar. 


Peki ikinci ana grup kredileriniz yatırım kredileri... 

Yatırım kredilerini işletmenin geliştirip genişletilmesi amacıyla 
kullanılan krediler olarak tanımlıyoruz. Bu tanım çok geniş 
bir ürün yelpazesine işaret ediyor, basit bir tarla tesviye 
kredisinden büyük bir meyve tesis kredisine, makine ekipman 
alımından sera yapım kredisine kadar akla gelebilecek 

tüm ürünler bu grupta yer alıyor. Özellikle bu grupta, 
üründen müşteriye geçmemiz gereken alanlar bulunuyor. 
Örneğin hayvancılık sektörünü ele alalım. Bu alana özgü bir 
“hayvancılık kredisi” ile işin içinden çıkmak mümkün değil. 
Çünkü hayvancılık çok farklı uzmanlık alanlarını kapsıyor. 
Küçükbaş hayvancılık ile büyükbaş hayvancılığa aynı gözlükle 
bakamazsınız. Keza besi hayvancılığı, süt hayvancılığı, 
kombine hayvancılık faaliyetleri de yine bambaşka dinamiklere 
sahip ve üreticilerinin de yine birbirinden önemli ölçüde 
farklılaşan ihtiyaçları var. Örneğin, birçok yerdeki büyükbaş 
hayvancılık kredisi, Denizbank'ta tamamı alanında uzman 

ve çoğu ziraat mühendisi olan tarım şube personelimizin 
etkin yönlendirmesi ile besi hayvanı alım kredisi, süt hayvanı 
alım kredisi, işletme kredisi gibi ihtiyaca göre kurgulanmış 
çok sayıda kredi paketlerine ayrılır. Biz banka olarak bunu 
çok önemsiyoruz. Bunun için faaliyete özgü olarak ne 

zaman harcama yapıldığını, ne zaman gelir elde edildiğini 
çok iyi planlamak gerekiyor. Denizbank olarak bunu sadece 
faaliyet bazında değil, müşteri bazında özelleştirecek bir 
organizasyona ve Ar-Ge altyapısına sahibiz. Örneğin projeler 
ekibimiz, sıfırdan kurulacak çiftlik yatırımlarına özel fizibilite 
raporları ile müşteriye özel kredi paketleri hazırlıyor. Buradaki 
ziraat mühendisi, makine mühendisi ve inşaat mühendisi 
arkadaşlarımız sadece krediyi yönlendirmekle kalmıyor, adeta 
üreticiye de bir anlamda yatırım danışmanlığı sunuyor. Tabi 
ürünler burada bitmiyor, üreticilerimizin ihtiyacının sadece 
tarımsal krediler olmadığını biliyoruz ve tarımsal faaliyetle 
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>> gelirini elde eden üreticilerimizin tüm finansman 
ihtiyaçlarında da yanlarında olmaya ve onlara özel çözümler 
üretmeye devam ediyoruz. Bu açıdan bakıldığında tarıma 
özel bu organizasyon yapısı, Tarişbank'tan devralınan 100 
yılı aşkın bilgi birikimi ve hızlı, pratik ve ihtiyaca yönelik 
çözümlerle “Çiftçinin Bankası Denizbank” sloganının altını 
doldurduğumuzu ifade edebilirim. Tüm bunları bu iştahla 
yapabilmek için işimize duygusal bakmak ve bu işi bir milli 
mesele olarak görmek zorundayız. 


Denizbank olarak 16 yılda ne kadarlık bir tarım kredisi 
kullandırdınız? Bu yıl için beklentiniz nedir? 

Geçmişten bugüne bir projeksiyon çizdiğimizde 30 milyar TL 
finansman sağladığımızı ifade edebilirim. 1 birim kredinin 
zirai çıktıya ortalama etkisi 2.5 — 2.6 kat kadar oluyor 
hesaplarımıza göre. Bu durumda 78 milyar TL değerinde zirai 
ürünün Denizbank desteğiyle üretildiğini söyleyebilirim. 


Kullandırdığınız kredinin vade ve faiz oranı nedir? 

Ürüne ve projeye göre farklılık göstermekle birlikte işletme 
kredilerimiz 1 yıl vadeliyken yatırım kredilerimizde en uzun 
vade '7 yıl. Bazı özel durumlar ve projeler için bu süre 10 yıla 
kadar çıkabiliyor. Faiz oranını tek başına ifade etmek kafa 
karıştırıcı olabiliyor. Bu yüzden sağladığımız faydanın üreticiye 
toplam getirisini ifade etmek daha doğru. Örneğin, Üretici 
Kart'ta çiftçilerin en çok kullandığı girdiler olan mazot, gübre, 
tohum gibi ürünlerde 6 aya varabilen vadelerle sıfır faizli dönem 
anlaşmaları yapıyoruz. Sektörün en büyük girdi üreticileri ile 
yaptığımız bu anlaşmalar neticesinde senelik ortalama maliyet 
yüzde 19-20 seviyelerinde kalırken üreticilerimiz adına bu 
firmalarla aynı zamanda ürünlerin maliyeti için bir pazarlık da 
yapmış oluyoruz. Bu açıdan Denizbank müşterileri tıpkı önemli 
bir kooperatifin, odanın, derneğin üyeleri gibi avantajlı alışveriş 
imkânlarından faydalanıyorlar. 


Tarım sektörüne yönelik yeni bir ürün sunacak mısınız? 

Sektöre baktığımızda bir süpermarket gibi rafında her 

türlü tarım faaliyetine uygun en çok ürünü bulunduran 
kurumlardan biriyiz. Çünkü neredeyse sektörün her ürününe, 
her kitlesine, her üretici tipine, her paydaşına özel birçok 
ürünü hali hazırda piyasaya sunduk. Yeni bir bankacılık 
ürünü tasarlamak yerine mevcut ürünlerimizi daha hızlı, 
zahmetsiz ve daha çok kanaldan müşterilerimize nasıl 
ulaştırırız buna odaklanmış durumdayız. Bu sebeple tarımda 
teknolojinin yaygınlaştırılmasının ve dijital dönüşümün en 
büyük destekçilerinden birisiyiz. Bayiden traktör kredisi 
kullanılmasına olanak sağlayan yapıyı farklı sektörlerdeki satış 
bayilerine de yaygınlaştıracağız. Şu anda 60 bine yakın üretici 
tarafından indirilen “Deniz'den Toprağa” mobil uygulamasına 
hibe ve desteklerle, hava durumu, bankacılık fonksiyonu gibi 
birçok yeni özellik ekleyeceğiz. Tabletlerle, iletişim merkezi ile 
ATM ve internet bankacılığı gibi kanallarla üreticilerin işlerini 
en zahmetsiz şekilde halledebilmesi için projeler geliştiriyoruz. 
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Burak Koçak: 
“Ziraat K 
mühendislerinden 

. oluşanbir Ar-Ge 
ekibimiz var.” 


Kısacası tarım bankacılığının hem ürün hem 
hizmet tarafında öyle bir habitat tasarladık ve 
tasarlamaya devam ediyoruz. 


Kadın çiftçilere yönelik özel bir kampanyanız 
var mı? 

Kadınlar, özellikle üreten kadınlar Denizbank 
açısından her zaman çok değerli. Özellikle 
kırsal alanda kadın emeğinin biraz daha 
yüceltilmesi ve karşılığını bulması çok ama 
çok önemli. Tarımda arkadan gelen neslin 
üreticilik faaliyetini sürdürmesi açısından 
annelerin kritik bir noktada durduklarına 
inanıyorum. En büyük sorunlarımızdan 
birinin ortalama yaşı giderek yükselen üretici 
kitlesi olduğunu düşünürsek bu durumun 
önemi daha da artıyor. Bu sebeple başta 
sıfır faizli krediler, Dünya Kadınlar Günü 
özel kredi ürünleri, kadın çiftçilerimizin 
sigortalarına prim desteği, kadın 
müşterilerimize özel kredi faiz oranları ve 
tarım üretimine yönelik girdi alışverişlerinde 
puan hediyesi gibi kampanyalarımızla kadın 
çiftçimize pozitif ayrımcılık konusunda 
elimizden geleni yapıyoruz. 


Bir tarafta doğal ürünlere diğer tarafta da 
teknolojik yöntemlerle kalitesi desteklenen 
ürünlere yönelik ilgi artarken, tarımla 

ilgili çalışmalarınızda bu alanlar için farklı 
politikalar belirliyor musunuz? 

Aslına bakarsanız doğal ürünlere yönelim, 


organik tarım ve iyi tarım uygulamaları sektörde halen 
biraz niş konular olarak kalıyor. Bu nedenle üretimin 
biçiminden ziyade her üretici kitlesinin ihtiyaçlarına uygun 
ürünler tasarlamaya çalışıyoruz. Şube adedimiz 360'a 
yaklaştı, 1 milyonu aşkın üretici müşterimiz var. Dolayısıyla 
Türkiye'nin her yerinde hangi üretici kitlesi, hangi ürünü 
yetiştiriyor ve ihtiyaçları nasıl şekilleniyor gibi sorular 
sahadaki ekiplerimiz tarafından sürekli sorgulanan ve Genel 
Müdürlük ekiplerine raporlanan sorular. Bunun dışında 
tarım sektörünün genel bir fotoğrafını sürekli çeken, küresel 
gelişmeleri takip eden, ani değişimleri raporlayan bir Ar-Ge 
ekibimiz var. Sektörde kendi ekibi içerisinde tamamı ziraat 
mühendislerinden oluşan bir Ar-Ge ekibi istihdam eden 
başka bir kurum bulunmuyor bildiğim kadarıyla. Dolayısıyla, 
mikro segmentteki çiftçiler, büyük üreticiler, hayvancılıkla 
uğraşanlar, organik tarımla ilgilenenler, büyük şirketler, aile 
işletmeleri, kısacası sektörün tüm renkleri için Denizbank 
olarak ayrı bir hizmet ya da ürünümüz mevcut. 


Tarım sektörünün döngüsel yapısından kaynaklanan finansal 
gereksinimleri özel modellerle çözme konusunda başarılı bir 
kart uygulaması yürütüyorsunuz. Üretici kartta oluşan ağı 
Türkiye'de tarımı ileri götürmek için kullanıyor musunuz? 
Üretici Kart bizim sektörde fark yarattığımız en önemli 
ürün, 15 sene önce tasarlandığını düşünürsek de zamanının 
çok ötesinde oyunun kurallarını değiştiren bir finansal 
inovasyon. Bu bağlamda, kartın kendisi zaten tarımı ileriye 
götüren bir üründür diyebiliriz. Geleneksel bankacılık 
ürünlerinden farklı olarak Üretici Kart aylık bazda bir geri 
ödeme değil üreticilerin gelir döngüsüne uygun olarak 

yılda bir hasat vadeli ödeme imkânı sağlıyor. Bu vade tarihi 
üreticinin en yüksek geliri elde ettiği ürünün hasat tarihine 
göre belirleniyor. Üreticilerimiz için hasat vadesinde geri 
ödeme imkânı ve 6 ayı bulan faizsiz dönem avantajları ile 
üretim için harcamalarını rahatlıkla yapma ve yıllık ortalama 
maliyete bakarsak aylık ödemeli tüketici kredisine yakın bir 
faiz oranı ile kendilerini finanse etme imkânı sunuyoruz. 
Tarım sektörüne girdi temin eden şirketler ve 15 bini aşkın 
işyeri için sattıkları ürünün bedelini hasadı beklemeden 
alma imkânı sağlıyor, sayıları 570 bini bulan Üretici Kart 

ile satış cirolarını artırma fırsatı sağlıyoruz. Üreticimiz 

için sektörlerinin en büyük akaryakıt, gübre, tohum, ilaç 
firmaları ile pazarlık yapıyor, avantajlı fiyatlarla bu girdilere 
erişmelerine aracılık ediyoruz. Üreticimiz geri ödemeyi hasat 
sonrasına ertelediği için peşin olarak satın alabileceğinden 
daha fazla girdi temin ediyor, tüketimi değil üretimi 
destekleyen bir kart olan Üretici Kart bu sayede çiftçinin 
yatırım iştahını ve verimini artıracak ölçüde girdi kullanımını 
artırabilmesini temin ediyor. Sadece girdi alışverişlerine 
aracılık etmiyoruz; aylık Bağ-Kur prim ödemeleri, diğer 
sigorta ürünleri, faturalar, bireysel emeklilik ürünleri Üretici 
Kart ile otomatik olarak aylık tahsil ediliyor. Çiftçilerimiz bize 
bu harcamalardan doğan borçlarını hasatta geri ödüyorlar. 


DENİZBANK'TA 
İSİM VE YÖNETİM 
DEĞİŞMİYOR 


DENİZBANK'IN yüzde 99.85 hissesi 14.6 
milyar liraya Emirates NBD satılıyor. 
Bankanın yüzde 0.15'lik hissesi ise halka 
açık. Satış işleminin kapanışının Türkiye, 
Rusya ve Birleşik Arap Emirlikleri ile 


ülkelerin düzenleyici kuruluşlarının onayına 
tabi olduğu, işlemin 2018 yılı içinde 
tamamlanmasının beklendiği kaydediliyor. 

Denizbank'ın satışının Türkiye açısından 
önemli bir hadise olduğunu belirten 
Denizbank Genel Müdürü Hakan Ateş, 

“Hem ismimiz hem yönetimimiz iş başında. 
Denizbank ismi de kalacak. Yönetimin iş 
başında kalması da hisse alım sözleşmesinde 
alıcı tarafın bir talebiydi. Emirates NBD'nin 
Sberbank'tan talep ettiği konulardan biri de 
yönetimin kalmasıydı” diyor. 

Denizbank'ın satış işleminin sadece 
bankacılık sistemi açısından değil, Türkiye 
içinde çok önemli olduğuna işaret eden 
Ateş şu değerlendirmede bulunuyor: 

“Son zamanlarda hep olumsuz yorumlar 
yazan bazı analistler dahi gerçekleşen 

işlem sonrasında 'vote of confidence” 
değerlendirmesinde bulundu. Yani Türkiye'ye 
güven oyu, Denizbank'a ya da bankacılık 
sektörüne değil. Fiyat konusuna gelince, 
Türkiye'de herkes ne yazık ki bir kur, bir de 
faize odaklanıyor. Bu nedenle de başarılan 
işin büyüklüğü ve önemi maalesef atlanıyor. 
Son dönemde, sermaye piyasalarına bir 
sürü firma girdi geri çıktı. Son dönemde çok 
milyar dolarlı bir işlem dünyada olmuş değil. 
Buradaki onay sürecinin de kısa olmasını 
diliyoruz. Çünkü bir tarafta satıcı, kıta 
Avrupa'sının en büyük, toplam Avrupa'nın 

da HSBC'den sonra ikinci en büyük bankası. 
Rusya'nın sahip olduğu bir banka ve ülke 
merkez bankasının yüzde 51 hissesi var. 
Alıcı ise Birleşik Arap Emirlikleri'nin en büyük 
ikinci büyük bankası.” 
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Dell EMC Kıdemli 
Başkan Yardımcısı 
Mohammed 

Amin, EMC'deki 
başarılı yıllarını 
sürdürmek için 
dijitaldönüşüme 
odaklanacak. 


kazanma 


Dell 
EMC'den 


CEO'lara 
dersler 


Dell EMG Ortadoğu, 
Türkiye ve Afrika (META) 
Kıdemli Başkan Yardımcısı 
Mohammed Amin sahnede 
“Winologist CEO” ifadesini 
kullanarak dijitaldönüşüm 
liderleriiçin yeni bir terim 
tanımlamış oldu. Kazanma 
uzmanlığı, değişimin hızı 
karşısında geleceği net 
görmeyen CEO'lar arasında 
popülerlik kazanma 
potansiyelini taşıyor. 


KEREM ÖZDEMİR 


DELLEMC'NİN BUDAPEŞTE'DE düzenlediği iki günlük 
Expect Moore etkinliğinin en dikkat çekici yanı 

teknoloji konuşulmamasıydı. Vizyon ve doğru durum 
değerlendirmesi yapmaya odaklanan toplantının ikinci 
gününde az sayıda konuğun katıldığı kapanış oturumlarını 
ziyaret ederek “görüşmek üzere” diyen Mohammed 

Amin kendi tarzıyla toplantıya damga vurdu. Geoffrey 

A. Moore'un şirketlerin yeni değişim dalgaları karşısında 
ayakta kalmak için şirket içinde yatırımlarını nasıl gelir 
yaratan alanlardan şirketin gelecekte var olmak için 
geliştirmesi gereken inovasyon alanlarına aktarması 
gerektiğine ilişkin konuşması ile Karl Marx'ın yaptığına 
benzer değerde bir zemin oluşturdu ancak yıldızlığı Amin'e 
vermemin başka bir nedeni var. 

“Bu kadar insanı kapanış oturumu için büyük salona 
taşımaya gerek yok” diyerek akışı düzelten, kapanış 
oturumunu ortadan kaldırarak zaman kazanan ve bu 
zamanı konuklarıyla daha yakın ilişki kurmak —-daha 
açık olarak dinlemek- için kullanan Amin, Dell içinde iş 
süreçleri anlamında şimdiye kadar gördüğüm en başarılı 


lol 


FORTUNETURKEY.COM // HAZİRAN 2018 


>> iyileştirmeyi yaptı. Ama META Kıdemli Başkan 
Yardımcısı Amin'in büyük ödülü almasını sağlayan asıl 
sözleri, “İş hayatında başarılı olmak için ya herkesin yaptığı 
bir işi herkesten iyi yapmanız ya da kimsenin yapmadığı 
bir işi yapmanız gerekiyor. Biz bunlardan birini yapmanıza 
veya birinden diğerini yapar duruma geçmenize yardımcı 
olmak istiyoruz” şeklindeki sözleriydi. 

Bu sözler, bana Kemal Sunal'ın başrolünde oynadığı 
“Dokunmayın Şabanıma” filmini hatırlattı. Filmde Şaban 
rolünde çapkınlığı öğrenmeye çalışan Kemal Sunal, tek 
tek maddeleri uygulamaya çalışırken hep bir pot kırarak 
kalbini kazanmaya başladığı Ahu Tuğba'dan şamarı yerken 
en sonunda kitabın içinden düşen pembe bir kağıtla 
zaferine ulaşır. Kağıtta, “Sevgili okur, şimdiye kadar 
okudukların fasaryaydı. Gerçekten seviyorsan cesaretini 
toplayıp git, onu koparıp al” gibi tam metnini şimdi 
hatırlayamadığım bir metin bulunuyordu. Bunu okuduktan 
sonra Ahu Tuğba'yı kaçıran Kemal Sunal, rakibi olan 
mafyanın elinden de kurtulup nikah masası dönüşümünü 
yaşıyor. Bu, dijital olmasa da günümüzde herkesin peşinde 
olduğu dönüşümün çok benzerini oluşturuyor. 

Toplantının sonunda bir sonraki toplantı için beklentileri 
soran Amin'e bir CIO, “Bizim vizyona ihtiyacımız var. 
Nereye gideceğimizi bilelim ki plan yapabilelim ve bunları 
yönetimin önüne koyabilelim” diyordu. Üç yıllık bir dijital 
dönüşüm projesi başlatan bu otomotiv şirketinin ilk 
elini attığı ve bütçe ayırdığı konu mesajlaşmayı mobile 
taşımakken üç yıl sonra proje tamamlandığında muhtemelen 
Blockchain bazlı mesajlaşma sistemleri kullanılacağı için 
kadük olacak bu sistem, şirketin şu andaki en önemli dijital 
dönüşüm önceliği olmuştu. Çözümler o kadar havada 
uçuyordu ki, sosyal medya tarafında yapılabilecekleri merak 
eden bu C1O'ya, İngiltere'deki bir banka için yapılan sosyal 
medya projelerinin gösterilmesi iletişimin koptuğu noktayı 


Insan ve makinelerin 
aş — cağı bir 
geleceğe gidildiğini 
görenişli erleri 
yaşanacak gal; meler 
onusunda ise ikiye 
bölünmüş durumda. 


oluşturdu. Gizli bilgi olduğu için şirket adı 
veremememize karşın sadece üç kişinin 
indirdiği ve bu yüzden başarısız olan bir 
sosyal medya uygulamasının hikayesi dikkat 
çekici. Rekabetin yoğun olduğu banka 
tarafında bu projenin böyle gerçekleştirilmesi 
ve başarısızlığı görüldüğünde çok büyük 
zarar yaratmadan uygulamadan kaldırılması 
bankacılık sektöründe kabul edilebilir hatta 
başarılı bir durumken Afrika kıtasındaki bir 
otomotiv şirketinde bu şekilde bir uygulama 
düşünülecek gibi değil. CIO, “Ben böyle 

bir proje yapıp yönetime “başarısız oldu, 
kaldırıyorum” desem bana ne olacağını 
bilmek istemezsiniz” diyor. 

Mohammed Amin'in altı saat dilimine 
yayılmış ve 3 bin farklı dilin konuşulduğu 
bölgedeki başarısı, teknoloji tarafındaki 
bu farklı dilleri uyumlaştırmasına da bağlı 
olacak. Amin sadece bölgeden gelen farklı 
gazetecilere İngilizce-Arapça yaptığı basın 
toplantısıyla değil, Dell-EMC birleşmesinin 
öncesinde bölgede EMC bünyesinde 
geçirdiği 10 yılda üstel büyüme sağlayarak 
da göstermiş bulunuyor. 

Amin'in bu başarıyı devam ettirmek için 
hedefi, üç ayak üzerinde bölgenin dijital 
dönüşümünü yönlendirmede etkili olmak 
ve değişime liderlik etmek. Amin'in bölgede 
belirlediği öncelikler, 

* Hükümetlerin dijital ekonomiye 
dönüşme ve vatandaşlarına daha tatmin 
edici servisler sunabilme konusundaki iddialı 
hedeflerine ulaşmalarına yardımcı olmak için 
hükümetlerle yakın ilişkiler kurma 

» Bölgedeki işletmelerin teknolojinin 
işin büyümesi için kilit faktör olduğu bilgi 
teknolojisi dönüşümü üzerinden işletmelerin 
dijital dönüşümlerine yardımcı olmak 

» Güçlü iş ortağı ekosistemi kurarak 
ve yerel organizasyonların etki alanlarını 
genişleterek işlerini büyütmesine yardımcı 
olarak bölgedeki yetenek havuzunu 
geliştirmek. Buna yardımcı olacak şekilde 
gençliği hedefleyen çok sayıda akademik 
inisiyatif geliştirmek. 

Ancak Amin'in adreslemesi gereken 
dönüşüm sadece bölge ile ilgili değil. 

Dell Technologies'in 3 bin 800 global 
iş liderini baz alan global araştırması, 
gelecek hakkında netlik kazanmış bir 
bakışın bulunmadığını ortaya koyuyor. 
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İnsan ve makinelerin birlikte çalışacağı bir 
geleceğe gidilirken, iş liderlerinin yüzde 
82'si gelecek beş yıl içinde çalışanlarının 
ve makinelerinin birlikte çalışan takımlara 
dönüşeceğine inanıyor. 2030'da bunun daha 
kapsamlı hale geleceği konusunda da bir 
fikir birliği mevcut. 

Ancak iş ayrıntılara geldiğinde koalisyon 
kurmak imkansız hale geliyor. Örneğin, 
iş liderlerinin yüzde 50'si otomasyon 
sistemlerinin zaman kazanmayı 
sağlayacağını düşünürken kalan yüzde 50'si 
bunun gerçekleşmeyeceğini düşünüyor. 
Zamanın serbest kalması maliyetlerden 
çalışan memnuniyetine kadar birçok 
alan üzerinde etkili olan bir etken... 
Ankete katılanların sadece yüzde 42'sinin 
işlerin makinelere bırakılmasının çalışan 
memnuniyetini artıracağına inanması işleri 
daha da karmaşıklaştırıyor. 

Daha önemli bir gösterge, 
organizasyonların dönüşüm ihtiyacı 
konusunda hemfikir olmalarına karşın 
bunun yeterli hızda gerçekleştiğini 
düşünenlerin oranının yüzde 27'de 
kalması. Teknolojiye bağımlılıktaki artışın 


Amin, Winologist CEO'ların 
pazarda değişim yaratacak 
başarıyı bulmak için en kısa yolu 
bulmaya çalışan, değerlendirme 
yapan ve icra eden kişiler 
olduğunu kaydediyor. 


siber saldırıların neden olacağı kayıpları artıracağına 
inananların oranı yüzde 48 ile bunun oldukça üzerinde 
ancak bunu umursamayanların oranı yüzde 52. Benzer 
bir kargaşa, gelecekte bilgisayarların müspet ve menfi 
komutlar arasında ayrım yapıp uyma/uymama kararını 
vermesine gerek olduğuna inananların yüzde 45'lik oranı 
karşısında inanmayanların oranının yüzde 55 olmasından 
kaynaklanıyor. 

Engelleri belirlemenin yapılacakları belirlemekten 
daha kolay olduğu bir dönemden geçerken Dell 
Technologies'in araştırmasında 2030 yılı ve sonrasında 
dijital bir işletme olmanın önündeki engeller çok daha 
net yer alıyor. Pazarlamacılar alışıldık biçimde bu durum 
farklı değerlendiriyor. Muazzam bir değişim çağına 
adım atıldığını dile getiren Dell Technologies Pazarlama 
Kurulu Başkanı Jeremy Burton, “Her ne kadar iş liderleri 
geleceğe dair birbirleriyle çatışan görüşler savunsa da 
hepsi dönüşümün gerçekleşmesi gerektiği konusunda 
hemfikir. Yaptığım pek çok görüşmeyi düşününce önemli 
bir ana geldiğimize inanıyorum. İşletmeler ya zorluklara 
göğüs gerip bilgi teknolojisi iş güçleri ile güvenliklerini 
dönüştürerek gelecekte belirleyici bir rol oynayacak ya da 
geride kalacaklar” diyor. Burton'un Polyanna üslubuyla 
anlattığı bu hikaye şirketlerin ayakta kalması ya da ortadan 
kalkması sonucunu yaratan bir giyotin aslında ve giyotin 
şimdiden çalışmaya başlamış durumda. 
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>> o Çoğu işletme, başarılı bir dijital işletme olarak 
çalışmanın önündeki yaygın engellerin üstesinden gelmek 
için yeterince hızlı hareket etmediği gibi yeterince kapsamlı 
da çalışmıyor. Araştırmaya dönersek, işletmelerin yalnızca 
yüzde 27ısi diğerlerine öncülük ettiğine ve yaptığı her işte 
dijital teknolojiden faydalandığına inanıyor. Yüzde kırk 
ikisi gelecek on yıl içinde rekabet edip edemeyeceğini 
bilmiyor ve işletmelerin yüzde 57 gibi büyük bir kısmı 
değişimin hızına ayak uydurmakta zorlanıyor. 

Üstelik gelecekle ilgili umut oluşturmak için yapılacak 
işler listesi de oldukça uzun. 2030 yılında ve sonrasında 
başarılı bir dijital işletme olmanın önündeki başlıca 
engeller ve ağırlıklarında yasa ve düzenlemelerin en alt 
sırada yer alması, şirketlerin kendi içindeki sorunların 
dijital dönüşüm önünde daha ciddi engeller olarak 
görünmesi, iç karartan bir başka boyut. 


Dijitalvizyon ve strateji eksikliği............................ Ye6l 
İşgücü hazırlığı eksikliği 
Teknolojik kısıtlamalar 
Zaman ve paraile ilgili kısıtlamalar............................. 37 
Yasavedüzenlemeler....................... 720 


Bu tablo, çok iyi giden dijital dönüşümün regülasyonlarla 
frenlenmesinden çok daha tehlikeli bir dünyaya işaret 
ediyor. Bunu daha iç karartıcı kılan, liderlerin, geleceğe 
dair fikirlerinde ve değişim önündeki engellerle nasıl 
yüzleştikleri konusunda birbirlerinden ayrılmaları. Liderler 
çok tartışılan konularda beş yıl içinde elde edilecek 
sonuçlar konusunda ise aşırı olumlu beklentilere sahip. 


Etkili siber güvenlik savunmalarını kullanma...........mmmmmmmn 94 
Hizmetolarakürünteklifi SUNMA... 90 
Yazılım tanımlı bir işletmeye yapılacak seçişitamamlama............. 89 
AR-GE çalışmalarının kuruluşu İleri SÖtÜTMESİ........mmmmm. 185 


Sanal erçeklikle (VR) hiper bağlı müşteri deneyimleri sunma........../a 80 
Müşteri taleplerini karşılamak için yapay zekadan faydalanma........ 70 81 


Gelecek ile ilgili kaygı kaynakları bunlarla sınırlı 
değil. Sayısı giderek artan veri ve uygulamalar, bunu 
kontrol etmek için gerekli işleme gücü ve bağlanabilirlik 
(connectivity) özelliği ile tetiklenen muazzam değişim vaadi 
göz önüne alındığında katılımcıların yüzde 561sı okullarda, 
henüz mevcut olmayan işlere hazırlamak amacıyla 
öğrencilere ne öğrenileceğinin değil, nasıl öğrenileceğinin 
gösterilmesi gerektiğini paylaştı. Bu da gelecekle ilgili 
dönüşümün yumuşak karınlarından birini oluşturuyor. 
Bu fikir, 2030 yılında ortaya çıkacak işlerin yüzde 85'inin 
henüz icat edilmediğine yönelik analizi de destekliyor. 
Geleceğin fantastik dünyası ile ilgili beklentiler bu 


şekilde sıralanırken sahadaki oyun farklı bir 
biçimde gerçekleşiyor. Dell EMC'nin nisan 
ayında iş ortaklarını bir araya getirerek 
düzenlediği zirvede 2018'de öne çıkan 
trendler bütünleşik sistemler, veri depolama, 
CCTV çözümleri, network çözümleri ve 

SAP Hana çözümleri olarak sıralandı. 

Dell EMC Türkiye Kanal Müdürü Erkut 
Göktan, “Dell ve EMC'nin birleşmesinden 
sonraki ilk senemizi birleşme öncesinde 

her iki şirketin gelirlerinin toplamını çift 
haneler ile büyüterek tamamladık. Özellikle 
sunucu, veri depolama ve son kullanıcı 
çözümlerinde pazar payımızı önemli ölçüde 
artırdık. Türkiye'de ciromuzu yüzde 100 

iş ortaklarımız üzerinden yapıyoruz ve 

bu sayede bilgi teknolojileri pazarında en 
yüksek hacmi yaratan şirketlerden biri 
konumunda bulunuyoruz.” diyor. 

Amin'in de işaret ettiği doğrultuda 
Türkiye'de iş ortaklı çalışma sistemini 
geliştiren Dell EMC, özel iş ortaklarının 
sayısını artırıyor. 2017 yılında lanse edilen 
Dell EMC iş ortakları programı sayesinde 
iş ortaklarını Titanium, Platinum, Gold ve 
Authorized seviyelerinde sınıflandırdıklarını 
belirten Göktan, “Dell EMC olarak 
2017 yılında iş ortaklarımızın bu yeni 
programa adaptasyonu için önemli bir efor 
harcadık. Bu çalışmalarımızın sonucunda 
programımıza yoğun bir ilgi olduğunu 
gözlemledik. Bu kapsamda 2017 yılında 
toplam 30 adet olan Titanium, Platinum ve 
Gold iş ortaklarımızın sayısını 2018'de 46'ya 
çıkarttık. Dell EMC için gurur verici olan 
bu tabloda emeği olan tüm iş ortaklarımıza 
teşekkür ediyorum)” şeklinde konuşuyor. 
Uçtan uca Dell EMC çözümlerini kullanan 
iş ortaklarının önemli avantajlar sağlanarak 
bu iş ortağı ekosisteminin daha da 
genişletilmesi planlanıyor. 

Görünen o ki gelecekle ilgili olarak 
yazılanların ve okunanların ötesinde 
kimsenin bir fikri bulunmuyor. Ne ne 
yapılacağı ne de kimlerle yapılacağı 
konusunda net bir resim var. Bu da dijital 
dönüşüme liderlik etmenin ödülünü 
büyütüyor. Bu dünyada Winologist ya da 
kazanma uzmanı liderlerin değeri artacak 
ancak kazanması kesin olan kimsenin 
olmaması da madalyonun diğer yüzünü 
oluşturuyor. il 


164 


FORTUNETURKEY.COM // HAZİRAN 2018 


Haziran Sayısı Bayilerde! 


LÜKS STİL DERGİSİ" 


klapa 
OM 
z —vehi 08/, ğ 
a €L 
o 


* ÖZEL SAYI EEE 


— 


r 


'bEST 
-d 
OF THE i 


ih. . 
* pi 


si 
Od4vzgn 3 
s 
© VW 
Z 
474 | 


kom! SAA 


o 
KA 


—— 


N 
KLA 


<> 


> 
YE 
SON 
YE) 

AYYY 
P > 


00 
© 
© 
ğ 
Ni 
ğ 
X 


04 
© 
* 
© 
0 
© 


K) 
VW 
2004 
00 
© 
UN 


ISI robbreporttr > RRTurkiye nie, RobbReportlurkiye GROUPMEDYA 


Muhendisten 
farklı tuvalet kağıdı 


Lila Grubu 
Genel 
Müdürü 
Alp öğücü 


Seyfi Dursunoğlu'nun oynadığı 
Maylo reklamları tuvalet kağıdı 
gibi sıradan ve fark yaratmadığı 
bir üründe geleneksel oyuncular 
arasında yer kapma çabasının 
başarılı bir uygulaması oldu. 

Bu medyatik işin mühendislerin 
yönettiği bir şirketten çıkması 
şaşırtıcı ama gerçek dedirtiyor. 


KEREM ÖZDEMİR 


LİLA GRUBU GENEL MÜDÜRÜ Alp Öğücü ile 
havaalanına gitmesi için gereken süreyi 
zorlayarak gerçekleştirdiğim görüşme 
uçağı kaçırmaya başlıyordu. Maylo 
reklamları için Seyfi Dursunoğlu'nun ikna 
edilmesinden 90 yaşına yaklaşan şirketin 
2005'te direksiyonu sert bir şekilde kırma 
kararı almasına kadar çok sayıda bölümü 
ile Lila Kağıt'ın hikayesi dizi olmaya 
aday. Üstelik mekanik düşündüğü sanılan 
mühendislerin yönettiği şirkette bunların 
gerçekleştirilmesi, mühendislik eğitiminin 
doğru kullanıldığında ne kadar etkili 
olabileceğinin iyi bir göstergesi... 

Lila Group'un ilgimi çekmesi ilk olarak 
Maylo reklamlarında Seyfi Dursunoğlu'nu 
oynatması ile oldu. Tuvalet kağıdına reklam 
çekmek, sünnetçi vitrinine dekorasyon 
yapmak kadar zor bir iş. Huysuz Virjin'in 
kendisine para verildiğine vurgu yaparak 
konuyu anlatması ise, “alışılmadık”ın 
ötesinde bir tanımlama gerektiriyor. Bir 
pazarlama yöneticisi normal olarak göğsünü 
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kabartarak bu işi anlatacakken ailede 
gelenek olduğu üzere mühendislik eğitimi 
alan Öğücü çok farklı bir anlatımı tercih 
ediyor. Aslında bu bir tercih de değil, üslup. 
“Bulunduğumuz ortam şu: Biz yeniyiz; 
sektör yeni değil. İnsanlar ilk defa bu 
ürünleri almıyorlar. Bulunduğumuz alan, 
temel tüketim ürünleri. Bir taraftan her 
gün kullanmazsanız olmaz; diğer taraftan 
kullanırken ve esasında satın alırken bile ne 
olduğuna bakılmayan bir ürün. Satın alma 
kararı daha ziyade ya algıdaki alışkanlığa 
ya da fiyat/aktivite/kampanya ve reyonda 
bulunurluğa bağlı. Böyle bir ortamda fark 
edilmeye ihtiyaç var” diyen Öğücü, “Fark 
edilmek için de ya aynısını çok daha kuvvetli 
biçimde yapacaksınız ki bu kolay da ucuz da 
değil. Aynı zamanda hafızada kalmaya çok 
meyleden bir şey de değil. Ya da farklılaşan 
bir şekilde yapacaksınız” diyor. 

Öğücü'nün verdiği örnek de ilgi çekici: 
“Araba yapıyorsanız ya Tesla olacaksınız 
ya da dünyanın milyarlarca dolar reklam 


Huysuz Virjin, Lila 
Grup ürünlerin 
reklamlarında 
oynamaya puf 

mendil ile devam 
ediyor. 


bütçeleriyle şöyle ucuza veriyorum kampanyaları ile 
çıkacaksınız.” (ama biz tuvalet kağıdı konuşmuyor muyduk?) 

Reklam fikri, Lila Kağıt'ın ajansı M.A.R.K.A.'dan çıkıyor. 
Lila Kağıt, Bersay ve M.A.R.K.A.yı bir arada kullanarak 
reklam ve halkla ilişkiler ajans faaliyetlerini koordine 
ediyor. “Ali (Saydam) Bey ve Hulusi Bey (Derici) de zaten 
iyi tanışıyorlar. Biz, Sophia'yı da onlarla beraber yaptık; 
Maylo'da da aynı şekilde çalışıyoruz” diyen Öğücü'nün 
Hulusi Bey'in daha önce Dursunoğlu'na götürdüğü beş 
projede sonuç alamamasının ardından bu projede yer 
almasında önemli rolü olduğunu öğreniyorum ama 
buradaki diyaloglar “devlet sırrı”. 

Açık olan bilgi tarafında ise, temizlik kağıdı sektöründe 
farklı segmentlerin bulunduğu ve Lila Kağıt'ın bunlara 
farklı markalarla hitap etmesi yer alıyor. Lila Kağıt, 
tüketicilerinin beklentileri, ihtiyaçları ve alım güçlerine 
göre farklı segmentlerde Sofia, Maylo ve Berrak 
markalarıyla hizmet veriyor. Nua Professional ise grubun 
ev dışı kanala hizmet veren markası. Grubun iş modeli, 
farklılaşma üzerine kurulu. Bunda, Öğücü'nün bahsettiği, 
pazara sonradan girme kadar gençliğin de etkisi var. 
Kökleri 90 yıl kadar öncesine uzansa da Lila Kağıt 20 
yaşını doldurmamış bir delikanlı. 
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Yaklaşık 90 yıllık 
tarihe sahip 

Lila Grup'un 2005'te 
tekstilin dışına çıkma 
kararı alarak girdiği 
kağıt işi, pazarlamada 
medyatik boyutları 
olsada derin 
mühendislik birikimi 
ile şekilleniyor. 


Tuvalet kağıdı ve 
diğer hijyen kağıt 
ürünlerindeki 


samimiyetteması 
güçlü etki yarattı. 


>> Lila Grubu'nun temelleri ilk olarak 
Hasan Öğücü ve Oğulları olarak 1930'da 
atıldığında firma Türkiye'de kurulan ilk 
“Çırçır ve Dokumacılık şirketi oluyor. 
1950'den itibaren başlayan sanayileşme 
hareketine paralel olarak 1964 yılında 
Abdullah Öğücü önderliğinde “Güneydoğu 
İplik Sanayi” şirketiyle devam eden yolculuk 
1984”te yine Abdullah Öğücü önderliğinde 
Marmara Pamuklu Mensucat'ın kurulması 
ile devam ediyor. 


ARMARA PAMUKLU 
MENSUCAT, 1990'lı yıllarda 
“Türkiye'nin en büyük 
entegre pamuklu iplik 
ve boyama tesisi haline 
geliyor. Alanındaki yurtiçi 
liderliğini, yurtdışı pazarlara da yayarak 
tekstil alanındaki yoğun ve istikrarlı ihracatı 
sayesinde, İstanbul İhracatçı Birlikleri 
ve İstanbul Tekstil ve Hammaddeleri 
ihracatçıları birliği tarafından 90'lı ve 
2000'li yıllarda defalarca ödüllendirilen 
şirket, 2000'li yıllardan itibaren değişim 
ihtiyacı hissederek tekstil dışında, yüksek 
katma değerli, ileri teknoloji gerektiren 
alanlara yöneliyor. 2005 yılında enerji 
sektörüne girilmesinin ardından Lila 
Grubu; 2005 yılında, Türkiye'nin hijyenik 
kağıt pazarındaki hızla gelişen ihtiyaçlarını 
karşılamak amacıyla yüzde 100 Türk 
sermayeli olarak Lila Kağıt'ı kuruyor. 
Öğücü, “Üst segment markamız Sofia 
ile tüketicilerimize, Türkiye'de ilk ve tek 
4 katlı kağıt havluyu sunduk. Emiciliği 
diğer havlulardan daha yüksek olduğu 
için, kullanım performansı en yüksek olan 
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ürünü sunmuş olduk. Aynı zamanda kağıt 
havluyu, mutfak ve banyo havlusu olarak 
çeşitlendirdik. Mutfakta kokusuz ve beyaz 
bir ürün sunarken, banyolarda çiçek kolu ve 
renkli bir kağıt havluyla, kumaş havlulara 
bir alternatif getirdik. Doğal sabun kokulu 
tuvalet kağıdımızı, 40x40 ölçüsündeki 
günlük peçetelerimizi de Sofia markamız ile 
kullanıcılarımızın beğenisine sunduk” diyor. 

Öğücü, grubun orta segment markası 
Maylo'daki stratejilerini ise, “tüketici 
memnuniyetini artırabilmek için, standart 
ürünlerimizde, yine ürünün kullanım 
performansını yükseltmek için 2 katlı fiyatına 
3 katlı ürünlerimizle hizmet veriyoruz. Ekstra 
uzun tuvalet kağıdımız ve DEV havlumuzla 
tüketicilerimize kullanım ve stoklama kolaylığı 
sağlıyoruz. Maylo markamızın yeni bir 
kategori oluşturan ürünü Maylo Puf Mendil, 
kullanım alanları olarak bakıldığında, temizlik 
kağıdındaki diğer kategorilerin yerine de 
kullanılabilme özelliğine sahip. Pratik ambalajı 
sayesinde kullanım kolaylığı sağlamasının 
yanında, hijyenik bir kullanım ve saklama 
kolaylığı da getiriyor” sözleriyle anlatıyor. 

Grubun ekonomik segmentte en yüksek 
kaliteyi sunmayı hedeflediği Berrak markası 
ise 1 ve 2 kilogramlık paketlerde tuvalet 
kağıdı ve kağıt havlu satışa sunulan Kilo 
Kilo ürünleri de bir diğer ilkini oluşturuyor. 

Ürün kategorileştirme ve pazar anlayışı ile 
ihracata dayalı bir modelle ilerleyen Lila Kağıt, 
Lila Grubu iç pazarda kendi markalarıyla 
toplam yüzde 12 pazar payına sahipken 2017 
yılını yüzde 24 büyüme ile kapattık. 2018 yıl 
sonuna kadar artan ihracatımızın da katkısıyla, 
yaklaşık 800 milyon lira ciro ile yüzde 30'un 
üzerinde büyüme hedefliyor. 

Öğücü, “Bobin ve yarı mamul kağıt 
satışında yurt içi ve yakın coğrafyada lider 
konumdayız ve dünyada tam 68 ülkeye 
yaptığımız iş birlikleriyle 100 milyon dolarlık 
ihracat gerçekleştirdik. Kağıt, karton, ambalaj, 
kırtasiye sektörlerinde kurulduğumuz yıldan 
bugüne İstanbul İhracatçı Birlikleri üyeleri 
arasında ilk 10'da yer aldık ve her yıl liderliğe 
doğru giden bir ivme ile faaliyetlerimize 
devam ediyoruz” diyor. Bu iş modelinde 
döviz cinsinden gelir kalemi şirketi kur 
dalgalanmalarına karşı koruyor. 


Bu mali yapısı, grubun “2023 yılında Türkiye'nin 
en büyük 100 sanayi kuruluşu arasında yer almaya ek 
olarak beş yıl içerisinde hızlı tüketim sektöründe faaliyet 
gösteren ilk beş Türk firmasından biri olmayı amaçlıyoruz” 
şeklindeki hedefini telaffuz etmesini kolaylaştırıyor. 
Ancak şirketin hedefleri bundan daha uzun vadeli... 
Lila Grubu olarak kağıdın ham maddesi olan Selüloz'un 
tamamını endüstriyel amaçlı yetiştirilen ağaçlardan elde 
eden sertifikalı tedarikçilerden temin etmesi, Z kuşağına 
hitap etmek için de gruba önemli bir avantaj sağlıyor. 
Selüloz üretiminde endüstriyel amaçlı yetiştirilen ağaçlar 
kullanıldıkça yerlerine yeni ağaçlar dikiliyor. Böylece doğal 
ormanlardaki ağaçların sayısı hiç azalmıyor. 

Sosyal sorumluluk konusunda ciddi olduklarını 
gizlemeyen Öğücü, “Kağıt sektöründeki ilk sosyal sorumluk 
projesini 2010 hayata geçirerek Maylo markamız ile eğitim 
alanında çocuklara hitap ettik. 2010 yılı Kasım ayından 
itibaren Maylo ürünlerinin satışından elde edilen gelirin bir 
kısmını Türkiye Eğitim Gönülleri Vakfı'na aktarılıyor. Bugüne 
kadar 20 binden fazla çocuğunun eğitimine katkıda bulunduk 
ve devam eden satışlarımızla her geçen gün daha fazla 
çocuğun eğitimine katkı sağlamaya devam ediyoruz” diyor. 


RUP BU TEMAYI KULLANMADA DA oldukça 
başarılı... “Bu kapsamda da bir iletişim 
kampanyası başlattık. “Sofia Ormanları 
Yok Etmez' temasıyla hazırladığımız 
kampanyamızda, ormanların önemine 
dikkat çekerken; gönül rahatlığıyla dört 
katlı üretim yaptığımızı ve bunu da doğal ormanları 

yok etmeden hayata geçirebildiğimize vurgu yapıyoruz. 
Hedefimiz mevcut yatırımlar içerisinde öncelikli olarak 
“entelektüel sermaye'nin geliştirilmesine önem vererek 
verimliliğimizi dünya ülkeleriyle en azından benzer 
standartlara kavuşturup dünyadaki 'En İyi Uygulamalardan 
biri olmak. Dolayısıyla öncelikli konularımız arasında, su 
ve enerji tüketimi, hammadde verimliliği ve iş sağlığı ve 
güvenliği konuları yer alıyor” diyor. 

Şu anda şirketlerin en önemli sorunun kur olması, Lila 
Grubu'nun da yurtdışı faaliyetlerinin önemini artırıyor. 
Üretim kapasitesini yüzde 150 artıran ve geldiği noktada 
10 milyon koli ürün ile 150 bin tonu aşkın yarı ürün bobin 
kâğıt ihracatı gerçekleştiren Lila Grubu, yurtiçinde olduğu 
kadar yurtdışında da iddialı. Öğücü'nün, “Türkiye'de 
temizlik kağıdı kullanımı kişi başına 5-6 kg civarındadır. 
ABD'de temizlik kağıdı tüketim miktarı 20 kilo, Avrupa'da 
ise 14-15 kilo... Bu oran diğer ülkelerle kıyaslandığında 
Türkiye'nin hala büyüyen bir pazar olduğunu söyleyebiliriz” 
yorumu aynı zamanda yurtdışını büyümenin payandası 
yapmak için önemli bir fırsata işaret ediyor. 
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TED MEL 


GLOSING DONA 


PERAKENDE 


yıl önce hem Toronto Borsası hem de New York Borsası'nda 
halka arz olduğundan, şirketin hisseleri iki katın üzerinde 
değerlenerek şirketin piyasa değerini 3,5 milyar dolar civarına 
taşıdı. 31 Aralık'ta sona eren dokuz ayda Canada Goose'un 
satış geliri yüzde 32,2 oranında artarak 370 milyon dolara 
çıkarken ürün kâr marjı ise 5,5 puanlık artışla yüzde 57,8'e 
fırladı. Halen Canada Goose'un hisselerinin yüzde 44üne 
sahip olan Bain bu performansın sürmesi halinde satış gelirini 
daha da artıracak. Canada Goose'a gelince, bin dolarlık 
parkaları tüm dünyada zengin tüketicilere satma hayali 
gerçekleşmiş oldu. Ama bazıları bu peri masalını istisnai bir 
durum olarak okuyabilirler ki, az çok haksız da sayılmazlar. 

Bugünlerde perakendeyle ilgili hikâyelerin çoğunda, girişim 
sermayesi borç yığını yaratarak işletmecileri batıran kötü adam 
olarak yaftalanıyor. Bunun da pek temelsiz olduğu söylenemez. 
Nitekim sektörün en büyük iflaslarının çoğunun nedeni bu 
girişim sermayesi kuruluşlarıydı. 2012 yılından beri 14 büyük 
perakende iflasının gerekçesi bu tür satın almalardı. Bu listenin 
en tepesinde ise eylül ayında 7,9 milyar dolarlık bir iflas 
başvurusunda bulunan Toys “R” Us yer alıyor (Bain, KKR ve 
Vornado Realty Trust'ın da dahil olduğu bir konsorsiyumun 
parçası olarak şirketin sahibiydi). Ancak yine Bain Investment 
yatırımı olan ve iflasla sonuçlanan bu tür fonlamalar arasında 
Gymboree (1,4 milyar dolarlık iflas başvurusu), Sports 
Authority (1,5 milyar dolar), PaylessShoeSource (1 milyar dolar) 
ve Nine West Holdings (1,4 milyar dolar) sayılabilir. 

Ancak maalesef bu liste daha da uzayacak gibi 
gözüküyor. Moody's mart ayında yaptığı açıklamada, bu 
yıl perakendede yeni bir iflas dalgası beklediğini söyledi. 
Kredi derecelendirme kuruluşunun “iflasın eşiğinde” olarak 
tanımladığı 18 perakendeciyi içeren mevcut listesinde-Caal 
ya da daha kötü bir borç derecesi olanlar-J.Crew, Guitar 
Center ve Neiman Marcus gibi markalar yer alıyor. 

Ancak Canada Goose örneğinin ortaya koyduğu gibi, işler 
iyi gittiğinde girişim sermayesi yatırımcıları perakendecilere 
önemli bir destek sunabiliyorlar. Girişim sermayesi 
kuruluşları onlarca şirkete, çok fazla değişmiş, Amazon'un 
alt üst ettiği bir ortamda rekabetçiliklerini koruyarak yol 
alabilmelerinde yardımcı oldular. 

Sonuç olarak, işin özeti şu: Bulunduğunuz yöredeki alışveriş 
merkezine gittiğinizde, hem müflis perakendecilerden 
boşalan yerlerde, hem de ayakta kalabilen ve işini daha da 
büyütmeyi başaran mağazalarda girişim sermayesinin finans 
sihirbazlarının rolü olduğunu rahatlıkla düşünebilirsiniz. İşte 
AVMler de buna göre şekilleniyor. 


GİRİŞİM SERMAYESİNİN klasik tarzı önemli miktarda borç 
parayla bir şirketi satın almak, daha sonra da ya operasyonel 
anlamda daha verimli hale getirmek ya da belli birimleri 
satmak veya her ikisini yapmak suretiyle satın alınan şirketin 
değerini ortaya çıkarmaktır. Girişim sermayesi kuruluşları 
tipik olarak üç ya da beş yıl sonra halka arzla (borcu ödemek 


için kullanılan kazanç dahil) ya da satışla şirket 
elden çıkarmaya çalışacaklar. İşler iyi gittiğinde 
borç kaldıraç görevini üstlenebilir ama rüzgâr 
tersine döndüğünde de her şeyi tepetaklak 
edebilir. Borçlanma aynı zamanda satın alan 
firmanın yatırımının geri dönüşünde önemli bir 
bölümü emen büyük çaplı yönetim ücretleri ve 
temettülerinin finansmanına da ciddi bir katkıda 
bulunabilir. 

Bu fonlamaya dayanan yaklaşıma yönelik bir 
eleştiri de, her halükârda batacak olan perakende 
zincirlerinin can çekişme sürecini biraz daha 
uzatmak dışında bir işe yaramaması. Nitekim 
yakın zamandaki bazı perakende iflaslarıyla ilgili 
bu tür bir durumdan söz edilebilir. Michigan 
Üniversitesi işletme fakültesinde profesör ve aynı 
zamanda üniversitenin girişim sermayesi fonunun 
danışmanı profesör Erik Gordon, “bunlardan çoğu 
zaten saf dışı kalacaktı” diyor. 

Nitekim son yıllarda meydana gelen 
perakende iflaslarının çok büyük bir bölümü 
Wet-Seal, American Apparel ve A&ropostale 
gibi alışveriş merkezi odaklı mağazalarda 
yaşandı; bu sektörde az sayıda mağaza ayakta 
kalmayı başarırken, Sports Authority ya da 
outdoor giysi tedarikçisi Gander Mountain gibi 
markalar ise online ortamda varlık göstermede 
yavaş kaldıkları için başarısız oldular. 

Ancak halihazırda girişim sermayesiyle 
bağlantılı perakendeci sayısının az olması on 
yıl öncesine kıyasla girişim sermayesi kesiminin 
perakende konusunda belli derecede iyimserliğini 
korumasını sağlıyor. 2006 ila 2008 yılları 
arasında-küresel mali kriz piyasaları alt üst 
etmeden ve e-ticaret kritik önemdeki kitleyi ele 
geçirmeden önce-girişim sermayesi kuruluşları 
emeklilik fonları ve zengin kesim gibi devasa 
yatırımcıların pompaladığı rekor miktardaki 
paralarla beslendiler. Bunun üzerine elde ettikleri 
paralarla alışverişe çıktılar. Buradaki mantığa 
göre, satın alma kuruluşları perakendecileri 
küçültmek suretiyle kazanç elde edeceklerdi; 
artan emlak fiyatları da bu riski sınırladı. 
Perakende zincirleri nakde gerek duyduklarında, 
iyi konumlanmış mağazaları her zaman 
satabilirlerdi. Bunun sonucunda, perakendede 
tarihte eşi benzeri görülmemiş bir satın alma 
furyası ortaya çıktı: Dealogic'e göre, 2006 ve 2007 
yıllarında, girişim sermayesi kuruluşları değişik 
ölçeklerde 300 ABD perakendecisi dahil 108 
milyar dolarlık bir satın alma gerçekleştirdi. Bu da 
2001 resesyonundan beri iki yılda yapılan girişim 
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O BİR ÖNCEKİ SAYFA: HANNAH MCKAY—REUTERS 


sermayesi perakende satın almalarının dolar 
değerinin 10 katına eşit bir miktar. On yıl sonra, 
2016-2017 yılı anlaşma değerlerinin toplamı 
yalnızca 13 milyar dolar oldu. 

Göz kamaştırıcı başarılar, 2000'li yıllarının 
ilk on yılında yapılan anlaşmalar silsilesinden 
elde edildi. İşte bir örnek: 2007 yılında KKR'nin 
başı çektiği Dollar General satın alması halen 
mağaza sayısı bazında ABD'nin en büyük mağaza 
zincirinin doğmasına yol açmıştır. Ayrıca Dollar 
General iki yıl sonra yani 2009 yılında son derece 
başarılı bir halka arzla borsaya açıldı; şirketin 
şimdiki değeri 26 milyar dolar. Ancak bir yandan 
da, hiç de azımsanmayacak sayıda perakendeci 
yıllarca girişim sermayesi kuruluşlarının 
portföyünde süründü durdu. 

Peki nerede hata yapıldı? Büyük girişim 
sermayesi kuruluşları finans konusundaki 
bütün uzmanlıklarına rağmen 2006 yılında 
perakendeyi rayından çıkarabilecek büyük 
değişimleri öngörmede perakendecilerden 
daha iyi olmadıklarını gösterdiler. 

Belki de tek ve en önemli etken tüketicinin 
beklenmedik derecede hızlı bir şekilde 
e-ticareti kucaklamasıydı; e-ticaret tüketicileri 
mağazalardan çekip çıkarırken, ayakta kalmak 
isteyen perakendecileri de teknolojiyle ilgili 
harcamalarını artırmaya zorladı. ABD Ticaret 
Bakanlığı verilerine göre, e-ticaret 2017 yılında 
toplam perakende satışlarının yüzde 13'ünü 
oluşturdu; bu da beş yıl öncesine göre yüzde 


BIR 
PERAKENDE 
UZMANI, 
“GİRİŞİM 
SERMAYESİ 
HEM 
SERMAYE 
GETİRDİĞİ 
HEM DE SERT 
KARARLAR 
ALABİLDİĞİ 
İÇİN İYİDİR” 
DIYOR. 


Canada Goose'un 

amiral gemisi sayılan 
Manhattan'daki 
mağazasında müşteriler 
parkalaragöz gezdiriyor. 
Markanınikonik logosu 
(altta) pek çok büyük 
kentte göze çarpıyor. 


7,9'luk bir artışa denk düşüyor. Bu denklemden 
bakkaliye ürünlerini çıkardığınızda, online 
perakende satış oranının çok daha yüksek 
olacağını göreceksiniz. Örneğin, Neiman 
Marcus'ta e-ticaret geçen mali çeyrekte 
satışların tam tamına yüzde 3#'ünü oluşturdu. 

Amazon'un görünüşe göre durdurulamaz 
yükselişi perakendecileri daha iyi uygulamalar 
ortaya koymaya, üstün nitelikli dağıtım tesisleri 
inşa etmeye ve mağazaları da dağıtım ağındaki 
noktalar olarak hizmet verebilecek şekilde yeniden 
düzenlemeye yöneltti. Online mecradaki hareket eş 
zamanlı olarak masrafları da artırdı ve endüstrinin 
genelinde kâr marjlarını aşağıya çekti. 

Bu da girişim sermayesi portföyünde 
perakendeciler için ekstra bir baskı oluşturdu. 

Bir yandan devasa bir borç yükü altındayken bir 
yandan da işinizde köklü bir değişiklik yaratmaya 
çalışmak adeta ip üstünde cambazlık yapmak gibi 
bir şey. Moody's'in analistlerinden Charlie O'Shea, 
“online'a yatırım yapacak, mağazanıza yatırım 
yapacak, insanlarınıza yatırım yapacak, fiyata 
yatırım yapacak paranız yoksa, çok büyük bir 
sıkıntıyla karşı karşıyasınız” diyor. 

Belli rakamlara ulaşma zorunluluğu pek çok 
perakendecinin risk almayıp, kârlı olması kesin 
bahislere ve maliyet tasarrufuna odaklanmasına 
yol açtı. Bu da hizmet kalitesinin düşmesine ve 
ayakta durmakta zorlanan pek çok perakende 
zincirinde ürün çeşitliliğinin azalmasına 
neden oldu. Tüm bu unsurların bileşimi de 
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PERAKENDE 


başarısızlığın formülüdür. AlixPartners 
perakende biriminin eş başkanı Joel Bines'ın 
dediği gibi, “eğer artık müşteriye yönelik bir 
şeyler yapmıyorsanız, ölü sayılırsınız.” 


PERAKENDENİN SORUNLARI İÇİN girişim 
sermayesini günah keçisi yapmak kolay. 
Ancak şunu da unutmayalım ki, son birkaç 
yılın en başarılı perakendecilerden bazıları 
girişim sermayesi kuruluşlarına aitti ve 
bunların performansı da göz kamaştırıcıydı. 
Bu perakendeciler arasında Dollar 

General, ucuz satıcı Burlington Stores ve 
perakendenin en hareketli alanlarından biri 
olan ev eşyaları kategorisinde parlak bir 
tablo sergileyen At Home sayılabilir. 

Peki bu başarılı perakendecilerin ortak 
özelliği ne? Amazon'a karşı görece korunaklı 
kalmayı başaran perakende dünyasının 
köşelerinde yer alıyorlar. Ross Stores ve 
Marshalls'ın temsil ettiği “fabrika fiyatına” 
segment online satışlarda ancak yüzde Vlik 
bir paya sahip olsa da son on yılda fiziki 
perakendenin en büyük başarı hikâyesi 
oldu. Bu arada, Dollar mağazaları ise, 
fırsat köşeleri ve alışveriş yapanlara yakın 
konumlarıyla sıçrama yaptılar. 

Amazon gibi bir tampona sahip olmak çok 
önemli. Ancak Bain'den Cotton 2018 yılında 
perakendecilerin başarılı olabilmeleri için 
tüketiciye nasıl bir değer sunduklarını çok 
net bir şekilde ortaya koymaları gerektiğine 
dikkat çekiyor. 

Bu, girişim sermayesinin yardımcı olabileceği 
bir alan çünkü satın alma kuruluşları buraya 
kendi devasa uzmanlıklarını getiriyorlar. 
Örneğin, Bain tedarik zinciri operasyonlarını 
optimize etmekten mağaza lokasyonlarını 
seçmeye kadar her alana odaklanmış, kendi 
bünyesinde uzmanlara sahip. Aynı şey büyük 
çaplı rakipler için de geçerli: Cerberus kendi 
içinde, Cerberus Operations and Advisory Co. 
adlı bir yönetim danışmanlık birimine sahip; 
KKR'nın Capstone adlı benzer bir grubu var ve 
L Catterton'un birimi de Vault olarak biliniyor. 
Bu organizasyonlar perakende yöneticilerinin 
yanı sıra yatırım bankacıları ve yönetim 
danışmanları dahil işletme uzmanlarıyla dolu. 

İşler perakendeci için iyi gittiğinde, bu 
SAT komandoları çok önemli katkılarda 
bulunabiliyorlar. Örneğin, Dollar General'ın 
2009 yılındaki halka arz sürecini hazırlayan 


GİRİŞİM 
SERMAYESİ VE 
PERAKENDE 
ORTAKLIĞINDA 
UÇ 
BAŞARISIZLIK 
ÖRNEĞİ 


Son beş yılda 
dörtbüyük 
perakende 
iflasında üçünün 
sahibi girişim 
sermayesi 
kuruluşlarıydı. 


TOYS “R”US 


» İflasın boyutu: 
7.9 milyar $ 


> Satın alma 
tarihi: 2005 


» İflas başvurusu 
tarihi: Eylül 
2017 

> Sahibi 

olan girişim 
sermayedarları: 
Bain Capital, 
KKR, Vornado 


SPORTS 
AUTHORITY 


» İflasın boyutu: 
1.5 milyar $ 


> Satın alma 
tarihi: 2006 


» İflas başvurusu 
tarihi: Mart 
2016 

> Sahibi 

olan girişim 
sermayedarı: 
Leonard Green 
Partners 


NINE WEST 
HOLDINGS 


» İflasın boyutu: 
1.4 milyar $ 


> Satın alma 
tarihi: 2014 


» İflas başvurusu 
tarihi: Nisan 
2018 

> Sahibi 

olan girişim 
sermayedarı: 
Sycamore 
Partners 


KKR, eski bir ecza kuruluşu CEO'su ve 
Starbucks kıdemli yöneticisini içeren bir 
yönetim ekibi oluşturdu. Şirket KKR 
rehberliğinde yüksek marjlı daha fazla fason 
üretim markasını ekleyip, tekrar niteliğindeki 
ürünleri elden çıkardığında ve yeni coğrafi 
pazarlara açıldığında kâr büyüdü. 

Bir başka örnek ise Restoration Hardware. 
Girişim sermayesi kuruluşu Catterton diğer 
yatırımcılarla 2008 yılında bu perakendeciyi 
bünyesine katarak, e-ticaret kapasitesini 
büyütmeye ve zor durumdaki onlarca alışveriş 
merkezinden çıkmaya teşvik etti. Piyasalar 
şirketi cömertçe ödüllendirdiler: Restoration 
Hardware 2012 yılında, 520 milyon dolarlık bir 
değerlemeyle borsaya döndü. Bu da dört yıllık 
bir çalışma için hiç de kötü bir sonuç değil. 

Ayrıca eski adı Burlington Coat Factory 
olan ve Bain'in portföyünde şimdiye kadarki 
en büyük yatırımlarından biri niteliğindeki 
Burlington Stores var. Bain uzmanlarının 
rehberliğinde, Burlington satıcılardan mevsimlik 
ürün satın almalarında çok daha verimli bir yol 
izledi ve böylece rakibi T.J.Maxx'a karşı elini 
güçlendirerek, çok katlı mağazalar için daha 
büyük bir baş ağrısına dönüştü. 

Girişim sermayesi yatırımcıları neyin işlediği 
ve neyin işlemediğini değerlendirirken, çok 
daha katı bir nesnellik sergileyebilirler. EY'in 
ortaklarından Anand Raghuraman, “girişim 
sermayesi kaynak sağlama ve bazı işleri elden 
çıkarma, mağaza kapatma gibi konularda 
sert kararlar alabildiğinden yararlıdır” 
diyor. Girişim sermayesi anlaşmalarının 
büyük bir bölümü, çok ciddi darboğazda 
olanları kapsamıyor: Şirketler sıklıkla kendi 
kategorisinde bir numaranın hemen altında 
olan-örneğin, Costco ve Sam's Club'ın 
altındaki BJ's Wholesale Club gibi-ama 
aynı zamanda kapsamlı bir elden geçirme 
gerektirmeyen bir şirketi hedefleyecekler. Bu 
tür bir senaryoda, ufak çaplı bir düzeltme, çeki 
düzen verme büyük bir fark yaratabilir. 


BAIN CANADA 600SE'A yatırım yaptığında, 
Cotton şirketinin çok dikkatli davranması 
gerektiğini biliyordu. Zaten en son 
isteyeceği şey, şirketin başarılı formülünü 
karıştırmaktı. Ayrıca Cotton, Canada Goose 
CEO'su Reiss'a şirketinin değerlerine saygı 
göstereceğine dair söz vermişti. 

Zaten CEO Reiss her ne kadar Bain'in 
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sermayesi ve desteğiyle neler yapabileceğini 
görmeye hazır olsa da, büyükbabasının 
kurduğu şirketinin kontrolünün kendisinde 
kalacağına dair güvence istedi. Made in Canada 
olarak kalmak da markanın olmazsa olmazıydı. 
Hem Canada Goose hem de Bain markanın 
içini boşaltmaktan ya da daha da vahimi 
markayı ucuzlatmaktan kaçınmak istediler. 
Reiss, “temel değerlerimize inanmaları benim 
açımdan son derece önemliydi” diyor. 

Her iki taraf da Goose'un büyümesini 
harekete geçirmenin Bain açısından 
potansiyelini görmüştü. Anlaşma imzalanır 
imzalanmaz, girişim sermayesi kuruluşu şirkete 
yardımcı olması amacıyla, sayısız mücadeleyi 
kazanmış ondan fazla perakende veteranını 
görevlendirdi. Bain'in ekibi Canada Goose'un 
talep patlamasını karşılamada tedarik zincirinde 
karşılaşabileceği zorluklarla baş edebilmesi 
ve toptancı müşterilerinin memnuniyetini 
koruyabilmesi için markaya yardımcı oldu. 
Canada Goose'un bağımsız mağazaları için 
doğru lokasyonu seçmek daha kurumsallaşmış 
bir zincir açısından sorun olmasa da, bir aile 
şirketi söz konusu olduğunda pek de bilinmeyen 
ama aynı zamanda son derece önemli bir 
işti; ayrıca Bain de bu konuda uzmanlığını 
gösterebilecek kapasitedeydi. 

Bain Canada Goose'un daha az kârlı 
ürünleri pazardan çekmesine, parka çeşitliliğini 
daha hızlı üretilebilenlerle sınırlamasına ve 
Canada Goose ürünlerini de 650 dolarlık 
süveterler gibi örgü tekstil ürünlerini ekleyerek 
zenginleştirmesine yardımcı oldu. Canada 
Goose'un yönetim kurulunda yer alan Cotton, 
“sorun şuydu ki, ne yapmaları gerektiğini değil 
ne yapabildiklerini biliyorlardı” diyor. Canada 
Goose ürünlerinin fiyatı yüksek, örneğin North 
Face'inkinden daha pahalı olsa da, Canada 
Goose'la karşılaştırıldığında işlevden çok modaya 
odaklanan Moncler'inkinin altında kalıyor. 


ANCAK BAZI BAŞARI hikâyelerine rağmen kimse 

perakendede yeni bir girişim sermayesi dalgası 

beklemesin. Nitekim Dealogic verilerine göre, 

2018'de şimdiye kadar girişim sermayedarlarının 

perakendeci satın almaları 2016 ve 2017 

yıllarındaki kan kaybı yaşayan hızın bile 

altında kaldı; bu tablo daha çok 2000'li yılların 

başlarında görülen düzeylerle karşılaştırılabilir. 
Her türden perakendeciler 

yatırımcıları kendi online faaliyetlerini 
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ORTAKLIĞINDA 
ÜÇ BAŞARI 
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Girişim sermayesi 


son on yılda 
perakendede bazı 
büyük kazançlara 
imza attı; bunların 
başında Dollar 


General yer alıyor. 


DOLLAR GENERAL 


> 2007 yılında 
girişim sermayesi 
satın aldığında 
değeri: 

6.9 milyar $ 

» 2009'daki halka 
arzda değeri: 

7.2 milyar $ 


» Yakın zamandaki 
piyasa değeri: 

26 milyar $ 

> Sahibi olan girişim 
sermayedarı: KKR 


BURLINGTON 
STORES 


> 2006 yılında 
girişim sermayesi 
satın aldığında 
değeri: 
2.1milyar $ 

» 2013'teki halka 
arzda değeri: 

1.8 milyar $ 


» Yakın zamandaki 
piyasa değeri: 

9.34 milyar $ 

» Sahibi olan girişim 
sermayedarı: 

Bain Capital 


RESTORATION 
HARDWARE 

> 2008'de girişim 
sermayesi satın 
aldığında değeri: 
175 milyon $ 


> 2012 yılındaki 
halka arzda değeri: 
520 milyon $ 

» Yakın zamandaki 
piyasa değeri: 

1.9 milyar $ 

> Sahibi olan girişim 
sermayedarı: 
LGatterton 


gerçekleştirebileceklerine dair ikna etmek 
zorunda. Wharton'dan finans profesörü 
David Wessels, “e-ticaret henüz pazarı 
sallayacak düzeyde değil ve kâr marjlarını 
iyileştirmeye yönelik hızlı düzeltmelerle kolay 
yoldan kazanç elde edilemediği sürece girişim 
sermayesi perakendeden uzak duracak” diyor. 

Bu arada, halka arz pazarı artık perakende 
markalarına çok sıcak bakmadığından ancak 
ve ancak en çok umut vaat eden şirketler 
borsada parlayabilirler. Son birkaç yıl içinde 
başarılı halka arz gerçekleştiren şirketler 
arasında Canada Goose, Floor & Decor ve At 
Home vardı. Öte yandan, çok fazla gündemde 
olan moda markası J.Jill ise halka arzdan 
sonra söndü; bu örnek de yatırımcılara 
perakendede süregelen tehlikeleri hatırlatması 
açısından önemli. Renaissance Capital'de 
halka arz yöneticisi Kathleen Smith, “işe 
yarar halka arzlar Amazonlaşmayacak 
perakendecilerden gelecek” diyor. 

Girişim sermayesi geri çekilirken, perakende 
pazarının dinamikleri de yön değiştiriyor. 
Görece ufak tefek düzeltmelerle refaha 
kavuşabilecek çok sayıda perakendeci var ve 
bunlar da girişim sermayesi kuruluşlarının 
rehberliğinden yararlanabilir. Ancak girişim 
sermayesi yetkilileri, örneğin Sycamore'un 
geçen yıl Staples'ı satın alması gibi 7 milyar 
dolarlık mega anlaşmaların gerçekleştiği 
günlerin en azından şimdilik, geride kaldığını 
belirtiyorlar. Bunun yerine, perakendecilerin 
başka perakendeciler tarafından satın alındığı 
daha stratejik satın almalar göreceğiz. 
(Walmart'ın Jet.com'u ve Bonobos'u ya 
da Coach'un ana şirketi Tapestry'nin Kate 
Spade'i satın alması gibi). Aynı zamanda, 
girişim sermayesi portföylerinde, ölmesine 
izin verilen, tasfiye edilecek şirketler de 
kuşkusuz yer alacak. 

Sektör gözlemcilerine göre, girişim 
sermayesi perakendeden vazgeçmeyecek. 
Yalnızca daha ileri gitme konusunda temkinli 
davranacak. Bain'den Cotton, “tarihin bir 
doğru bir de yanlış zamanı vardır” diyor. 

“Şu an, perakende açısından en çalkantılı 

ve dönüştürücü dönemden geçiyoruz.” Bu 

da, rekabet ortamında ayakta kalmakta ve 
rakiplerini saf dışı bırakmakta zorlanan 
perakendedeki şirketler için daha fazla riske 
işaret ediyor. Ancak yine bu durum daha fazla 
fırsat anlamına da geliyor. 
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TALİMİ 


TRIO Erer Romantik 


Romantik Üçlüler Ni 
.GUSTN ANIN el, Triolar 


Türkiye'nin ilk kurumsal 
Üçlüsü olan Arkas Trio, 
kuruluşunun yedinci 
yılında imza attığı Double 
CD ile, dinleyicilerine kalıc 
bir iz bırakıyor. Grubun 
“Romantik Piyanolu 
Üçlüler” albümü, 17 
Mayıs'ta önemli müzik 
mağazalarının yan 

sıra, iTunes, Spotify 

ve benzeri dijita 

müzik platformlarında 
müzikseverlerle buluştu. 


“el “ varln ün LİME 
nda m 


Work Enstitüsü tarafından yapılan 2018 yılı 


Eczacıbaşı İlaç 
Pazarlama'ya ödül 
Eczacıbaşı İlaç Pazarlama, Great Place to 


li i pa .< Türkiye'nin en iyi işverenleri araştırmasının 
Ortadoğu, Afrika ve Türkiye'de bulunan otelleriyle birlikte ECZACIBAŞI İLAÇ 250-500 çalışan sayısı kategorisinde ödülün 
bölgenin önde gelen otel gruplarından biri olan Rotana, PAZARLAMA sahibi oldu. Great Place to Work© Enstitüsü 
Türkiye'nin en yenilikçi gayrimenkul şirketlerinden biri olan Ls Sig Dünya çapında 53 ülkede şirketlerdeki 

Mar Yapı ortaklığı ile Centro WestSide ve WestSide Arjaan by çalışan odaklı, güven düzeyi yüksek işyeri 
Rotana'yı hayata geçirerek İstanbul'un Avrupa yakasına giriş kültürlerini araştırıyor ve analiz ediyor. Her 
yaptı. İstanbul'un son yıllarda yükselen bölgesi haline gelen yıl yaklaşık 16 milyondan fazla çalışanı temsil 
Güneşli'nin Basın Ekspres yolu Üzerinde konumlanmış olan eden verileri ile en iyi işverenler araştırmaları, 
stil sahibi oteller, Atatürk Havalimanı, modern iş sahaları, dünyanın en büyük ve en saygın iş yeri 
kongre ve alışveriş merkezleri gibi şehrin önemli noktalarına kültürü incelemesini ve insan kaynakları 
yakınlığı ilede ön plana çıkıyor. uygulamalarını oluşturuyor. 


Karpowership'ten Sudan'a bir ilk 


e > Karadeniz Holding'in global markası Karpowership, Türkiye'nin gücünü ve teknolojisini 

| | l | l Afrika'ya götürmeye devam ediyor. Karpowership, Karadeniz Powership Rauf Bey enerji 

siniz te, gemisinin, Sudan'ın doğusunda yer alan bir liman şehri olan Port Sudan'da, Ramazan ayı 
ile birlikte ticari operasyonlara başladığını duyurdu. 180 MW enerji Üretimi kapasitesine 
sahip Karadeniz Powership Rauf Bey, Sudan Elektrik Kurumu Sudan Thermal Power 
Generating Company (STPGC) ile imzalanan Enerji Satın Alma Sözleşmesi kapsamında 
ulusal şebekeye elektrik sağlayacak. Karadeniz Powership Rauf Bey, Sudan'daki ilk yüzer 
enerji santrali projesi. 
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İzeltaş, 50 yaşında Renkli koleksiyon 


Türkiye'nin ilk ve en büyük el aletleri üreticisi İzeltaş 50. yaşını kutluyor. “Renklendir Hayatı” sloganıyla hayatımıza renk katmaya devam 
Yönetim Kurulu Başkanı Ender Yorgancılar, “4 bin çeşit ürünle 40 ülkeye eden Marshall, uzman renk tasarımcıları tarafından oluşturulan yeni 
ihracat yapar hale geldik. İzeltaş, gerçek ve yerli Türk malı kullanma renk koleksiyonunu tanıttı. Marshall'ın, kullanıcılarının dekorasyon 
imkanını sağlıyor. En büyük dileğimiz dünyada her evde bir Türk malı eğilimlerine uygun olarak “klasik”, “canlı” ve “trend” renkler üç ana 
olmasıdır” diye konuştu. başlığında topladığı yepyeni renk koleksiyonu iddialı 96 renkle ilham 


veriyor. Marshall'ın yeni renk koleksiyonunun tanıtımı AkzoNobel Marshall 
Pazarlama Müdürü Pınar Adabağ, Marshall İletişim Müdürü Betül 
Değirmenci ve Global Renk Estetik Merkezi Başkanı Heleen Van Gent'in 
katılımıyla gerçekleştirildi. 


Giorsio 
Armani'nin 
yeni kokusu 


Giorgio Armani'nin yeni 
kokusu Si Passione, güçlü, 
feminen ve özgür Si kadının 
tutkusunu serbest bırakıyor. 
Armani'nin imzası olan Si'nin 
yeniden yorumlandığı Si 
Passione, Giorgio Armani'nin 
“zarafet, güç ve özgür 

ruhun karşı konulamaz 
kombinasyonu” şeklinde 
özetlediği Giorgio Armani 
kadın kokularının karakterine 
yeni bir boyut katıyor. 


. Pİ . . . 
Seiko nun yeni projesi 
Seiko Optik, farklı ihtiyaçlara göre kaliteli, 
fonksiyonel ve teknolojik ürünler geliştirerek tüm 
görme sorunlarına çözüm oluşturuyor. Camı 
özenle işleyen, insanlığın hizmetine sunan ve 
görme yetisine katkı sağlayan Seiko Optik, temel 
yaklaşımı olan sosyal ve toplumsal duyarlılık 
ile yine bir ilke imza atarak, “Baktığımız Yerler 
Yeşerecek” projesi kapsamında TEMA Vakfı iş 
birliği ile bir hatıra ormanı oluşturuyor ve doğaya 
şükranlarını sunuyor. 


Yeni SUV Rexton 64 

|. , 
Türkiye'de 
Türkiye distribütörlüğünü Şahsuvaroğlu Dış 
Ticaret'in yürüttüğü Güney Koreli 4x4 uzmanı 
SsangYong'un Rexton G4 modeli Türkiye'de. 
Yeni otantik SUV içerisindeki teknolojiyle 
kullanıcılarına, sofistikeliğin doruklarına 
ulaşan rahat, eğlenceli ve güvenli bir sürüş 
vadediyor. Rexton G4, 2,e litrelik bir dizel 
motor ve arka bağımsız çoklu bağlantı 
süspansiyonu içeriyor. Dizel motorlu araçta 
çekme kabiliyeti üç tona kadar çıkabiliyor. 
Normalde araç ağırlık dağılımını optimize 
ederek kullanım istikrarını güçlendiren 
arkadan çekişle çalışıyor, ancak sürücü 
istediği anda dört teker çekiş modundan 
birini seçmekte özgür. 


Doğu Avrupa'nın 
en IYISI 

Daha ilk yıllında 
uluslararası mimarlık 
alanında ödül alan 

LUX* Bodrum Resort 

6 Residences, turizm 
alanında uluslararası 

bir ödüle layık 
görüldü. İsviçre'de 
düzenlenen ve Dünya 
Turizm Oscar'ı olarak 
kabul edilen World 
Luxury Hotel Awards 
tarafından “Doğu 
Avrupa'nın En iyi Lüks 
Plaj Oteli” seçildi. 
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TANITIM 


Milli Eğitim Bakanlığı onayı ile uluslararası program uygulayan Türkiye'nin öncü devlet 
ve özel okullarından öğretmenler, program koordinatörleri ve okul kurucuları Cambridge 
Üniversitesi ile Tarabya İngiliz Okulları işbirliğinde gerçekleştirilen Öğretim Becerileri 
Konferansı'nda bir araya geldiler. Türkiye'de beşincisi Tarabya İngiliz Okulları'nın paydaşlığında 
gerçekleştirilen bu konferansın temel hedefi; Türkiye'de Cambridge Uluslararası Programlarını 
uygulayan okulların yöneticileriyle öğretmenlerinin bir araya gelmesi, tecrübelerini 
paylaşmaları ve Cambridge Üniversitesi standartlarına göre eğitimde etkin öğretim 

becerileri kazandırılmasına yönelik sunum ve öğretmen eğitimleri olarak açıklandı. 


Ü International kova” 


Navitimer'ın yeni modelleri 


Bambu ve pamuk , 
bir arada 


Girişimci bir iş kadını olan Ayşe 
Yeşil'in 2013 yılında ilk bebeğini 
kucağına almasıyla “momeasy 
müslin” markasının hikâyesi 
başlıyor. Özel bir dokuma tekniği 
ile bambunun yumuşaklığını 
pamuğun emiciliği ile 
birleştiriliyor. Böylece minimalizm 
anlayışı hem desenlerde hemde 
kumaş özelliğinde yakalanıyor. 
Marka; puset örtüsü, kundak, 
çarşaf vb. gibi kullanım alanları 
için ürünler üretiyor. 
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İklimsa'dan 
yeni konsept 


Teknosa'nın iklimlendirme sektöründeki markası 
İklimsa, Türkiye genelinde 450'den fazla bayi ve yetkili 
servisi ile “Bir Klimadan Daha Fazlası” konsepti için 
Fethiye'de bir araya geldi. Teknosa Genel Müdürü 
Bülent Gürcan ve İklimsa İş Birimi Genel Müdür 
Yardımcısı Tansu Öztorun'un katılımıyla gerçekleşen yıl 
değerlendirme toplantısında, mevcut başarıların yanı 
sıra gelecek dönem hedef ve vizyonu da paylaşıldı. 


Hedef slobal pazarlar 


Regülatif ve finansal teknolojiler alanında Türkiye'de 
öncü rol üstlenen Foriba, şimdi de globalleşme 
adımlarını hızlandırıyor. Sektör profesyonellerinin 
daha önce FIT Solutions ismiyle tanıdığı firma, 

yeni stratejisi doğrultusunda marka kimliğini 
değiştirerek Foriba ismini almıştı. Foriba, son Üç 

ay içerisinde 5 milyon dolarlık bir yatırım turunu 
tamamladı, Türkiye'nin önemli bilişim şirketlerinden 
ISIS ile birleşti ve İtalya'da ofisini açtı. Foriba CEO'su 
Koray Gültekin Bahar, “Hedefimiz Avrupa ve Asya- 
Pasifik bölgesi ile Türki Cumhuriyetlerde hizmet 
vermeye başlamak. İtalya ve Macaristan'da projelere 
başlandı” diyor. 


SANTOS DE CARTİER COLLECTİON 


